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Nr.1: Reiner ESTJ-Typ



- 1 1 1

3 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.
SJ: Traditionalist

Kommunikation mit SJ's:

- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.

- Schnell auf den Punkt kommen.

- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.

- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.

- Prasentieren Schritt fiir Schritt, der Reihe nach.

- Fakten mussen stimmen.

- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.

- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.

- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.

- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.

Geeignete Satze fir die ESTJ-Prasentation:
- Lassen Sie mich einmal darstellen, was die Sache bringt.
- Wir mUssen hier einen Schnitt machen.
- Und das kommt unterm Strich dabei heraus.
- Das ist mein Plan.

ESTJ's sind praktisch, realistisch und logisch. Da sie meistens auch freundlich und gesprachig
sind, merken sie meistens schnell, was getan werden muf3, und koordinieren geschickt alle zu
verteilenden Aufgaben und die Menschen, die notwendig sind, um ihre Ziele moglichst effizient
zu erreichen.

TJs sind Menschen, die Ihre Gefiihle flr sich behalten:

- Sie sind nuchtern und geschaftsmagig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewohnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fur
andere manchmal als gefuhllos und unsensibel.

- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflihle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dal® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kérperbewuf3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.

- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes duleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.2: ISTJ-Typ mit gelegentlichen E-Anteil
- 1 1 2



3 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten.
SJ: Traditionalist

Kommunikation mit SJ's:

- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.

- Schnell auf den Punkt kommen.

- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.

- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.

- Prasentieren Schritt fiir Schritt, der Reihe nach.

- Fakten mussen stimmen.

- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.

- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.

- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.

- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.

Geeignete Satze fiir die ISTJ-Prasentation:
- Und so haben wir das friiher immer hinbekommen.
- Ich habe dariber noch Unterlagen.
- Was nicht kaputt ist, sollte man nicht reparieren.
- Schritt flr Schritt.
- Wenn schon, denn schon.

ISTJ's sind bei Fakten und Detailinformationen akribisch genau. Sie zeichnen sich dadurch
aus, daf sie funktionierende und effiziente Systeme und Abldufe ausarbeiten. Sie sind eher
verschlossen und zurtickhaltend, aber zuverlassig und berechenbar. Sie wirken ruhig und
benutzen ihren gesunden Menschenverstand.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

- E-Typen flhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdgen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- lIch sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher Gber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

- lIch sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

- TJs sind Menschen, die Ihre Gefiihle flr sich behalten:

- Sie sind nuchtern und geschaftsmagig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewodhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fur
andere manchmal als gefuhllos und unsensibel.

- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflihle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dal® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kérperbewuf3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.



- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes dulleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.3: ENTJ-Typ mit gelegentlichen S-Anteil
- 1 2 1

3 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.

NT: Konzeptualist

Kommunikation mit NT's:

- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- Ich mufd mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich muf} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- lch mul} Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- Ich muf} das Vorstellungsvermogen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- lch mul an die Fairnef® und ausgepragte Objektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, daf} der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fiir die ENTJ-Prasentation:
- Vergilt die Torpedos. Volle Kraft voraus!
- Wir brauchen jemanden, der fir dieses Projekt die Verantwortung tGbernimmt.
- Wie sollte lhrer Meinung nach unsere Strategie aussehen?

ENTJs sind geborene Flihrer — strategisch denkend, gut organisiert und entscheidungsfreudig.
Sie sind energisch, stark und zielstrebig und meistens in der Lage, die Ressourcen oder
Menschen zu mobilisieren, die sie fiir die angestrebte tiberdurchschnittliche, kreative Bewaltigung
einer Aufgabe bendtigen.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher niichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

- TJs sind Menschen, die Ihre Gefihle fur sich behalten:

- Sie sind ndchtern und geschaftsmanig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fur
andere manchmal als gefihllos und unsensibel.



- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflhle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dafl® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kérperbewuf3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.

- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes dulleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.4: ESFJ-Typ mit gelegentlichen T-Anteil

- 2 1 1

3 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.
SJ: Traditionalist
Kommunikation mit SJ's:
- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.
- Schnell auf den Punkt kommen.
- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.
- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.
- Prasentieren Schritt fiir Schritt, der Reihe nach.
- Fakten mussen stimmen.
- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.
- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.
- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.
- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.

Geeignete Satze fiir die ESFJ-Prasentation:

- Kdnnten Sie mir dabei bitte kurz behilflich sein?

- So denke ich daruber.

- Was ist denn nun das Richtige?

- Bitte .. Danke.

- Ich weild Ihre Hilfe wirklich zu schatzen.

- Wie handhaben Sie das normalerweise?

- Welche Erfahrungen haben Sie damit in der Vergangenheit gemacht?

ESFJs sind aufgeschlossen, kontaktfreudig und gesprachig. Sie sind sensibel und einfihlsam und
deshalb sehr fursorglich. Sie lieben es, anderen bei der Befriedigung ihrer Bedurfnisse auf ganz
reale und praktische Weise zu helfen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler.
- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.



- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.
- T-Typen dikutieren gerne mehr.
- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefiihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FJs tragen lhre Gefuhle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewuft.

Nr.5: Reiner ISTJ-Typ
- 1 1 3

3 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten
SJ: Traditionalist

Kommunikation mit SJ's:

- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.

- Schnell auf den Punkt kommen.

- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.

- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.

- Prasentieren Schritt fiir Schritt, der Reihe nach.

- Fakten mussen stimmen.

- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.

- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.

- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.

- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.

Geeignete Satze fiir die ISTJ-Prasentation:

- Und so haben wir das friiher immer hinbekommen.
- Ich habe dartber noch Unterlagen.

- Was nicht kaputt ist, sollte man nicht reparieren.

- Schritt fur Schritt.

Wenn schon, denn schon.

ISTJ's sind bei Fakten und Detailinformationen akribisch genau. Sie zeichnen sich dadurch aus,
daf sie funktionierende und effiziente Systeme und Ablaufe ausarbeiten. Sie sind eher
verschlossen und zurlickhaltend, aber zuverlassig und berechenbar. Sie wirken ruhig und
benutzen ihren gesunden Menschenverstand.

TJs sind Menschen, die Ihre Gefuhle fur sich behalten:

- Sie sind ndchtern und geschaftsmanig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fur
andere manchmal als gefihllos und unsensibel.



- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflhle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dafl® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kérperbewuf3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.

- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes dulleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.6: INTJ-Typ mit gelegentlichen S-Anteil
- 1 2 3

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Mdglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NT: Konzeptualist

Kommunikation mit NT's:

- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- Ich mufd mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich muf} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- Ich muf} Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- Ich muf das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich mul} die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- Ich muf3 an die Fairnel3 und ausgepragte Objektivitat des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, dal der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fiir die INTJ-Prasentation:

- Wir haben es hier mit einem sehr komplizierten Problem zu tun.
- Wir brauchen hier einen ganz neuen Ldsungsansatz.

- Was meinen Sie dazu?

- Was sind die langfristigen Auswirkungen?



- Bei allem Respekt ...

INTJs sind hervorragende, kreative Strategen. Sie verfugen Uber komplexe und haufig brillante
visionare Fahigkeiten, ihr logisch analytischer Verstand und ihre zielstrebige Entschlossenheit er-
moglichen es ihnen, mit der Genauigkeit eines Laserstrahls genau das zu erleuchten, was andere
nicht sehen kdnnen. Sie vertreten ihre Unabhangigkeit mit groRer Entschlossenheit und sind
Perfektionisten mit sehr starkem eigenen Willen.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher niichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

TJs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie sind ndchtern und geschaftsmafig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fur
andere manchmal als gefihllos und unsensibel.

- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflhle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dal® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef® wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kdrperbewul3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.

Sie haben gewohnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes aulieres

Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.7: ISFJ-Typ mit gelegentlichen T-Anteil
- 2 1 3

3 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten
SJ: Traditionalist

Kommunikation mit SJ's:

- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.

- Schnell auf den Punkt kommen.

- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.

- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.

- Prasentieren Schritt fir Schritt, der Reihe nach.

- Fakten mussen stimmen.

- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.

- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.

- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.

- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.



Geeignete Satze fir die ISFJ-Prasentation:

- Ich verspreche es. Ich gebe lhnen mein Wort.

- Was ware lhnen denn angenehm?

- Brauchen Sie noch ein wenig Zeit, um dartber nachzudenken?
- Kann ich mal Uber etwas Personliches mit Ihnen sprechen?

- Wie stellt sich das in |hrer Erinnerung dar?

ISFJs sind sanfte, flrsorgliche, bedachtsame Menschen. Sie widmen sich voll und ganz ihrer
Familie und ihren Freunden und stellen deren Interessen Uber ihre eigenen. Sie sind
Veranderungen gegenuber vorsichtig und zurlckhaltend und nehmen ihre Verantwortung sehr
ernst. Sie stehen nicht gerne im Rampenlicht.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefiihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FJs tragen lhre Geflihle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere méchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemihen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke koérperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewulit.

Nr.8: Reiner ESFJ-Typ
- 3 1 1

3 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.
SJ: Traditionalist
Kommunikation mit SJ's:
- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.
- Schnell auf den Punkt kommen.
- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.
- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.
- Prasentieren Schritt fiir Schritt, der Reihe nach.
- Fakten mussen stimmen.
- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.
- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.
- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.
- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.



Geeignete Satze fir die ESFJ-Prasentation:

- Kdénnten Sie mir dabei bitte kurz behilflich sein?

- So denke ich dartber.

- Was ist denn nun das Richtige?

- Bitte .. Danke.

- Ich weild Ihre Hilfe wirklich zu schatzen.

- Wie handhaben Sie das normalerweise?

- Welche Erfahrungen haben Sie damit in der Vergangenheit gemacht?

ESFJs sind aufgeschlossen, kontaktfreudig und gesprachig. Sie sind sensibel und einfliihlsam und
deshalb sehr flirsorglich. Sie lieben es, anderen bei der Befriedigung ihrer Bedurfnisse auf ganz
reale und praktische Weise zu helfen.

FJs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemihen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewuRt.

Nr.9: ISFJ-Typ mit gelegentlichen E-Anteil
- 3 1 2

3 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten
SJ: Traditionalist

Kommunikation mit SJ's:

- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.

- Schnell auf den Punkt kommen.

- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.

- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.

- Prasentieren Schritt fir Schritt, der Reihe nach.

- Fakten mussen stimmen.

- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.

- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.

- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.

- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.



Geeignete Satze fir die ISFJ-Prasentation:

- Ich verspreche es. Ich gebe lhnen mein Wort.

- Was ware lhnen denn angenehm?

- Brauchen Sie noch ein wenig Zeit, um dartber nachzudenken?
- Kann ich mal Uber etwas Personliches mit Ihnen sprechen?

- Wie stellt sich das in |hrer Erinnerung dar?

ISFJs sind sanfte, flrsorgliche, bedachtsame Menschen. Sie widmen sich voll und ganz ihrer
Familie und ihren Freunden und stellen deren Interessen Uber ihre eigenen. Sie sind
Veranderungen gegenuber vorsichtig und zurlckhaltend und nehmen ihre Verantwortung sehr
ernst. Sie stehen nicht gerne im Rampenlicht.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

- E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdgen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- lch sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher (ber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

FJs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mochten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.10: ENFJ-Typ mit gelegentlichen S-Anteil

- 3 2 1
3 - - -
Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mul das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem koérperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich mufd ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf’ eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann



bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er eine positive Meinung von mir hat.

- Ich mufd das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme 16sen.

- Ich muld dem Kunden meine personlichen Gefuhle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die ENFJ-Prasentation:

- Darf ich Ihnen sagen, wie ich personlich zu der Sache stehe?

- Was ist lhr Gefuhl bei der Sache?

- Ich habe ein Problem.

- Wie sieht der Plan aus?

- Was ist lhre Meinung in dieser Sache?

- Ich mull dem Kunden viele Komplimente machen.

ENFJs sind begeisterungsfahig, lebhaft und haben gewoéhnlich hervorragende Fahigkeiten im

Umgang mit Menschen. Diese setzen sie gerne ein, um anderen zu helfen, ihr volles Potential zu

erreichen. Sie sind kreativ, energiegeladen, gut organisiert und stiirzen sich mit vollem Einsatz in

jede neue Aufgabe.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und 6konomisch.

- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.

- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

FJs tragen lhre Gefuhle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemihen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

- Nr.11: Reiner ISFJ-Typ
i 3 1 °

3 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten
SJ: Traditionalist

Kommunikation mit SJ's:

- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.

- Schnell auf den Punkt kommen.

- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.

- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.

- Préasentieren Schritt fir Schritt, der Reihe nach.

- Fakten mussen stimmen.

- Vorgehensweise mul} die verantwortungsvollste sein.

- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.

- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.

- Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.



Geeignete Satze fir die ISFJ-Prasentation:

- Ich verspreche es. Ich gebe lhnen mein Wort.

- Was ware lhnen denn angenehm?

- Brauchen Sie noch ein wenig Zeit, um dariber nachzudenken?
- Kann ich mal Uber etwas Personliches mit Ihnen sprechen?

- Wie stellt sich das in lhrer Erinnerung dar?

ISFJs sind sanfte, flrsorgliche, bedachtsame Menschen. Sie widmen sich voll und ganz ihrer
Familie und ihren Freunden und stellen deren Interessen Uber ihre eigenen. Sie sind
Veranderungen gegenuber vorsichtig und zurtckhaltend und nehmen ihre Verantwortung sehr
ernst. Sie stehen nicht gerne im Rampenlicht.

FJs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

Sie wissen, was andere mochten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.12: INFJ-Typ mit gelegentlichen S-Anteil

3 2 3

3

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.
NF: Idealist
Kommunikation mit NF's:

Ich mul das mifihlende Wesen des Kunden ansprechen.

Ich mufd betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nutzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem koérperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

Ich muld ausdrucken, wie sehr ich an meine ldee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

Ich mufd eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

Ich muf3 viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.



- Ich muf3 versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich mul} das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- lch muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich mufl dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr personliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die INFJ-Prasentation:

- Ich brauchte dafur einmal eine kreative Losung. Kénnen Sie mir da helfen?

- Was habe ich Ubersehen?

- Was ist lhrer Meinung nach das Richtige?

- Lassen Sie sich damit Zeit. Wir sprechen darlber, wenn Sie soweit sind.

- Lassen Sie uns das doch einmal durchplanen.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schépferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kbnnen sehr zielstrebig sein und
haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und 6konomisch.

- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.

- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

FJs tragen lhre Geflihle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.13: Reiner ESTP-Typ
- 1 1 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten.

SP: Erlebnistyp. Kommunikation mit SP's:

- Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

- Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.

- Ich muf tberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

- Ich muld dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.

- Ich mufd gegeniiber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.

- Ich mufd gegeniuber dem Kunden Geschaftliches und Privates vermischen.

- Ich mul} das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie maoglich
gestalten. Die Abwechselung ist fiir den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also mul}
meine Prasentation lebendig, mitreilend und aufregend gestaltet sein. Wenn moglich muR ich
sofortige Belohnungen einbauen.



- Ich mufd méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

- Ich mufld dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

- Ich mufd den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich mul} zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fiir die ESTP-Prasentation:

- Ich bin dabei, wenn Du auch dabei bist.

- The sky is the limit!

- Was hast Du schon zu verlieren?

- Man lebt nur einmal.

- Let's party!

ESTPs sind aktiv, impulsiv und verspielt. Sie sind kontaktfreudig, gesprachig, realistisch, wachsam

und pragmatisch. Sie sind anpassungsfahig, unverwistlich und einfallsreich, selbst wenn sie

spontan auftretende Probleme I6sen missen. Sie sind aufgeschlossen und beliebt, hassen es,
untatig zu sein, und nehmen das Leben, wie es kommt.

TPs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kdénnte, sorgen.

- Sie setzen lhre Geflihle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genieRen es,uber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie kénnen ihre Gefuhle sehr dramatisch duf3ern. Sie kdnnen muhelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

- Sie kbénnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, dalk eine andere Strategie
effektiver ist.

- Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

- Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spal® mit ihnen zusammenzusein.

Nr.14: ISTP-Typ mit gelegentlichen E-Anteil /
- 1 1 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.
SP: Erlebnistyp
Kommunikation mit SP's:
- Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.
- Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.




- lch muf3 Gberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

- Ich muld dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.

- Ich mufd gegeniber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.

- Ich muld gegeniiber dem Kunden Geschéftliches und Privates vermischen.

- Ich muf} das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie moglich
gestalten. Die Abwechselung ist fur den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also mul}
meine Prasentation lebendig, mitreiRend und aufregend gestaltet sein. Wenn mdéglich muf} ich
sofortige Belohnungen einbauen.

- Ich mufd méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

- Ich mufd dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

- Ich mufd den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich muf zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fur die ISTP-Prasentation:

- Ich 1al Ihnen das mal hier, dann kdnnen Sie es in Ruhe alleine durcharbeiten.
- Kénnen Sie mir helfen, das herauszubekommen?

- Leben und leben lassen.

- Ergibt das fir Sie einen Zusammenhang?

- Was ist denn dann die logische Alternative?

ISTPs sind unabhangig, neugierig und logisch. Sie sind eher verschlossen und ruhig, immer
darauf bedacht, ihre Umgebung aufmerksam zu beobachten. In allem, was mit der physischen
Welt um sie herum zusammenhangt, sind sie sehr talentiert. Sie haben eine besondere Vorliebe
fur mechanische Dinge und sind gewodhnlich besonders geschickt im Umgang mit Werkzeugen
aller Art.

- Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

- E-Typen flhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mégen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- Ich sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

- Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

TPs tragen lhre Geflihle nach aullen:

- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kdnnte, sorgen.

- Sie setzen |Ihre Gefuhle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genief3en es,uber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie konnen ihre Geflihle sehr dramatisch au3ern. Sie kdnnen miihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

- Sie konnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, da eine andere Strategie
effektiver ist.



- Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.
- Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spaf® mit ihnen zusammenzusein.

Nr.15: ENTP-Typ mit gelegentlichen S-Anteil
- 1 2 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NT: Konzeptualist

Kommunikation mit NT's:

- Ich muf die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- lch mufy mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich muf} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- lch muf3 Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- lch muf das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten dberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- Ich muf an die Fairnef® und ausgepragte Obijektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, dal® der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fir die ENTP-Prasentation:

- Was halten Sie von dieser guten ldee?

- Wir sollten einmal ein paar Moglichkeiten zusammentragen.

- Ich habe einen Vorschlag fir Sie.

- Dies ist vielleicht eine etwas unkonventionelle Herangehensweise, aber ...
- Ich mécht lhnen ein paar Leute vorstellen.

ENTPs sind begeisterungsfahig, Uberzeugend und charismatisch. Ihre Scharfsichtigkeit und ihre
Fahigkeit, andere Menschen zu verstehen, mit ihnen zu kommunizieren und soziale Entwicklungen
vorherzusehen, macht sie zum geborenen Unternehmer oder Politiker.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

TPs tragen lhre Geflihle nach auflen:

- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben konnte, sorgen.

- Sie setzen lhre Geflihle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genieRen es,uber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie kénnen ihre Gefuhle sehr dramatisch duf3ern. Sie kdnnen muhelos von einem extremen



Verhalten ins andere wechseln.

Sie kénnen sehr leicht ihre Meinung éndern, wenn sie feststellen, da® eine andere Strategie
effektiver ist.

Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spall mit ihnen zusammenzusein.

Nr.16: ESFP-Typ mit gelegentlichen T-Anteil

2 1 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten.
SP: Erlebnistyp
Kommunikation mit SP's:

Ich mul freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

Ich mul mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.
Ich mufd Gberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

Ich mul dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.
Ich mull gegenuber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.
Ich mufl gegenuber dem Kunden Geschéftliches und Privates vermischen.

Ich mu das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie moglich
gestalten. Die Abwechselung ist fiir den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also mul}
meine Prasentation lebendig, mitreiRend und aufregend gestaltet sein. Wenn mdéglich muf3 ich
sofortige Belohnungen einbauen.

Ich mufld méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

Ich mufl dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

Ich mul den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich muf® zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fur die ESFP-Prasentation:

- Uberraschung!

- Komm, lal} uns feiern!

- Ein paar von uns fahren tbers Wochenende nach ...

- Ich hatte einen furchtbaren Tag. Kannst du mich nicht ein wenig aufmuntern?

- Ich brauch bei dieser Sache ein bilichen Hilfe. Wie sieht's aus. Sind Sie dabei?

ESFPs sind warmherzig, freundlich und fréhlich. Sie sind aktiv und ehrgeizig und meistens von
den unterschiedlichsten Menschen umgeben. Manchmal scheint es, als wirde ihnen die Party
immer dorthin folgen, wohin sie gehen. Sie sind nicht nur realistisch, praktisch und fursorglich
veranlagt, sondern auch spontan und locker.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:
- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.
- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.



- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflinle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kdnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persodnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fuhren, daf} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.17: Reiner ISTP-Typ
- 1 1 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.

SP: Erlebnistyp

Kommunikation mit SP's:

- Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

- Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.

- Ich muf Gberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

- Ich muld dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.

- lch muld gegeniiber dem Kunden locker sein und mich im Gespréach nicht so wichtig nehmen.

- Ich mufd gegeniiber dem Kunden Geschaftliches und Privates vermischen.

- Ich mufd das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie moglich
gestalten. Die Abwechselung ist fur den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also muf}
meine Prasentation lebendig, mitreilend und aufregend gestaltet sein. Wenn moglich muf ich
sofortige Belohnungen einbauen.

- Ich mufd méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

- Ich muld dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

- Ich mufd den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich mul} zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fir die ISTP-Prasentation:



- Ich 1al Ihnen das mal hier, dann kdnnen Sie es in Ruhe alleine durcharbeiten.
- Kénnen Sie mir helfen, das herauszubekommen?

- Leben und leben lassen.

- Ergibt das fiir Sie einen Zusammenhang?

- Was ist denn dann die logische Alternative?

ISTPs sind unabhangig, neugierig und logisch. Sie sind eher verschlossen und ruhig, immer
darauf bedacht, ihre Umgebung aufmerksam zu beobachten. In allem, was mit der physischen
Welt um sie herum zusammenhangt, sind sie sehr talentiert. Sie haben eine besondere Vorliebe
fur mechanische Dinge und sind gewdhnlich besonders geschickt im Umgang mit Werkzeugen
aller Art.

TPs tragen lhre Geflihle nach auflen:

- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kdnnte, sorgen.

- Sie setzen lhre Geflihle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genieRen es,uber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie konnen ihre Geflihle sehr dramatisch au3ern. Sie kbnnen mihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

- Sie kbénnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, dalk eine andere Strategie
effektiver ist.

- Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

- Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spal® mit ihnen zusammenzusein.

Nr.18: INTP-Typ mit gelegentlichen S-Anteil

- 1 2 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.
NT: Konzeptualist
Kommunikation mit NT's:
- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.
- lch muy mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.
- Ich muf die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.



- lch mul Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- Ich mufd das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten iberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf} die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- Ich muf} an die Fairnel3 und ausgepragte Objektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, daf} der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fir die INTP-Prasentation:

- Wirden Sie Uber dieses Problem bitte einmal nachdenken?
- Nehmen Sie sich so viel Zeit, wie Sie brauchen.

- Dies ist eine interessante Herausforderung fur Sie.

- Ich weild noch nicht, wie wir dieses Problem losen sollen.

- Ich respektiere lhr Privatleben.

INTPs sind sehr komplexe, unabhangige und kreative Persdnlichkeiten. Sie sind fasziniert von den
abstraktesten und kompliziertesten Aufgaben und kdnnen jede beliebige rationale Position mit
Faimeld und Uberzeugung vertreten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachbucher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

TPs tragen lhre Geflihle nach auf3en:

- Sie fallen Ihre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kénnte, sorgen.

- Sie setzen lhre Geflihle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genief3en es,lber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie kbnnen ihre Geflihle sehr dramatisch au3ern. Sie kdnnen mihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

- Sie kbénnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, dal eine andere Strategie
effektiver ist.

- Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

- Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spal® mit ihnen zusammenzusein.



Nr.19: ISFP-Typ mit gelegentlichen T-Anteil
- 2 1 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

SP: Erlebnistyp

Kommunikation mit SP's:

- Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

- Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.

- Ich muf Uberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

- Ich mufl dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.

- Ich mufd gegeniiber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.

- Ich mufd gegeniiber dem Kunden Geschaftliches und Privates vermischen.

- Ich mufd das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie mdoglich
gestalten. Die Abwechselung ist fur den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also muf®
meine Prasentation lebendig, mitreilend und aufregend gestaltet sein. Wenn moglich muR ich
sofortige Belohnungen einbauen.

- Ich mufd moglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

- Ich mufl’d dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

- Ich mufd den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich mul} zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fir die ISFP-Prasentation:

- Hilfe!

- Kannst Du ein Geheimnis flr Dich behalten?

- Dal Du daran gedacht hast!

- Lassen Sie sich Zeit. Ich warte auf Sie.

- Ich schatze Deine guten Manieren und Dein riicksichtsvolles Verhalten wirklich sehr.

ISFPs sind sanft, bescheiden und einflihlsam. Auch wenn sie anfanglich reserviert und still sind,
so sorgen sie sich doch zutiefst um Mensch und Tier, sind hingebungsvoll, loyal und immer zur
Stelle, wenn Hilfe bendtigt wird. Sie leben véllig in der Gegenwart, sind praktisch veranlagt,
beobachten ihre Umwelt sorgfaltig und geniefden die Schénheit des Lebens um sie herum.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kuhler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegeniber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit lhnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kénnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen personlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fihren, dal sie sehr nachtragend



sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

Sie duldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

Sie achten nicht GbermaRig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.20: Reiner ESFP-Typ

3 1 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten.
SP: Erlebnistyp
Kommunikation mit SP's:

Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

Ich mull mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.
Ich muf} Gberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

Ich mull dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.
Ich mul gegenlber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.
Ich mul gegentber dem Kunden Geschaftliches und Privates vermischen.

Ich mull das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie moglich
gestalten. Die Abwechselung ist fiir den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also mul}
meine Prasentation lebendig, mitreiend und aufregend gestaltet sein. Wenn mdglich muf3 ich
sofortige Belohnungen einbauen.

Ich mull méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

Ich mufl dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

Ich mufl den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich muf zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fur die ESFP-Prasentation:

- Uberraschung!

- Komm, laf3 uns feiern!

- Ein paar von uns fahren Gbers Wochenende nach ...

- Ich hatte einen furchtbaren Tag. Kannst du mich nicht ein wenig aufmuntern?

- Ich brauch bei dieser Sache ein biRchen Hilfe. Wie sieht's aus. Sind Sie dabei?

ESFPs sind warmherzig, freundlich und fréhlich. Sie sind aktiv und ehrgeizig und meistens von
den unterschiedlichsten Menschen umgeben. Manchmal scheint es, als wurde ihnen die Party
immer dorthin folgen, wohin sie gehen. Sie sind nicht nur realistisch, praktisch und flirsorglich
veranlagt, sondern auch spontan und locker.

FPs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fir sich behalten:

Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.



Sie haben tiefe Gefilhle, die sie nur mit lhnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach au3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kénnen jedoch zah und dickkopfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen personlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fihren, dal sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

Sie aullern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

Sie achten nicht GbermaRig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.21: ISFP-Typ mit gelegentlichen E-Anteil

3 1 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fiihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

SP: Erlebnistyp
Kommunikation mit SP's:

Ich mul3 freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.
Ich mufd Gberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

Ich mul dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.
Ich mufl gegeniiber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.
Ich mul gegeniber dem Kunden Geschéftliches und Privates vermischen.

Ich mul das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie moglich
gestalten. Die Abwechselung ist fiir den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also mul}
meine Prasentation lebendig, mitreilend und aufregend gestaltet sein. Wenn moglich muR ich
sofortige Belohnungen einbauen.

Ich mull méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

Ich mul dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

Ich mul den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich muf® zu einem Dialog ermuntern.



Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fur die ISFP-Prasentation:

- Hilfe!

- Kannst Du ein Geheimnis fur Dich behalten?

- Dal Du daran gedacht hast!

- Lassen Sie sich Zeit. Ich warte auf Sie.

- Ich schatze Deine guten Manieren und Dein ricksichtsvolles Verhalten wirklich sehr.

ISFPs sind sanft, bescheiden und einflihlsam. Auch wenn sie anfanglich reserviert und still sind,
so sorgen sie sich doch zutiefst um Mensch und Tier, sind hingebungsvoll, loyal und immer zur
Stelle, wenn Hilfe bendtigt wird. Sie leben vdllig in der Gegenwart, sind praktisch veranlagt,
beobachten ihre Umwelt sorgfaltig und geniefden die Schénheit des Lebens um sie herum.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mégen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

Ich sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

FPs sind Menschen, die lhre Geflihle fur sich behalten:

Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegentber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

Sie haben tiefe Gefilhle, die sie nur mit lhnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kénnen sie aber auch sehr sentimental sein.

Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach au3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kénnen jedoch zah und dickkopfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen personlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fiihren, dal sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fuhlen.

Sie aullern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

Sie achten nicht GbermaRig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.22: ENFP-Typ mit gelegentlichen S-Anteil

3 2 1

1 oder 2 - - -
Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Mdglichkeiten und Auswirkungen erkennen.



NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich muld das mifuihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf’ betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nuitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich mufd ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemiihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich mufd das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.
Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewohlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut persénliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich mufd dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persénliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die ENFP-Prasentation:

- Das ist unmdglich .... Das kénnen wir einfach nicht schaffen.

- Wir veranstalten da eine Wiedersehensfeier.

- Wir haben reichlich Zeit; lassen Sie uns morgen weitermachen.
- Ich habe eine tolle Idee!

- Kennen Sie jemanden, der das kann?

- Hier sind ein paar Leute, die Sie kennenlernen sollten.

ENFPs sehen Uberall Alternativen und Gelegenheiten und leben dafur, all diese Moglichkeiten
auszuleben und anderen zu helfen, etwas zu verandern oder ihr Leben zu verbessern. Sie sind
freundliche, spontane und verspielte Menschen, denen ihre Familie und ihre vielen Freunde sehr
viel bedeuten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher niichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kdnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auften hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig



sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.23: Reiner ISFP-Typ
- 3 1 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Flhlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

SP: Erlebnistyp

Kommunikation mit SP's:

- Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

- Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.

- Ich muf Gberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

- Ich mufld dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.

- Ich mufd gegeniiber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.

- Ich mufd gegeniber dem Kunden Geschaftliches und Privates vermischen.

- Ich mufd das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie maoglich
gestalten. Die Abwechselung ist fiir den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also mul}
meine Prasentation lebendig, mitreilend und aufregend gestaltet sein. Wenn moglich muR ich
sofortige Belohnungen einbauen.

- Ich mufd méglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

- Ich mufl dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

- Ich mufd den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich muf} zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fir die ISFP-Prasentation:

- Hilfe!

- Kannst Du ein Geheimnis fiir Dich behalten?

- Dal Du daran gedacht hast!

- Lassen Sie sich Zeit. Ich warte auf Sie.

- Ich schatze Deine guten Manieren und Dein riicksichtsvolles Verhalten wirklich sehr.

ISFPs sind sanft, bescheiden und einfihlsam. Auch wenn sie anfanglich reserviert und still sind,
so sorgen sie sich doch zutiefst um Mensch und Tier, sind hingebungsvoll, loyal und immer zur
Stelle, wenn Hilfe benétigt wird. Sie leben véllig in der Gegenwart, sind praktisch veranlagt,
beobachten ihre Umwelt sorgfaltig und geniefl3en die Schénheit des Lebens um sie herum.

FPs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach aufen hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kénnen jedoch zah und dickkdpfig



sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

Sie duldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

Sie achten nicht GbermaRig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.24: INFP-Typ mit gelegentlichen S-Anteil

3 2 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fiihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist
Kommunikation mit NF's:

Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

Ich muf} betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nuitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

Ich muf} ausdriicken, wie sehr ich an meine ldee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

Ich mu3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

Ich muf3 viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

Ich mul} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

Ich mul das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewohlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

Ich muB} die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

Ich mufl dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persénliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.



Geeignete Satze fur die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Geflhl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Personliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber Ihr letztes Projekt horen.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persénlichen
Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und
sogar kuhl gegenlber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber
warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher niichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegeniber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflhle, die sie nur mit Innen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uUberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fihren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.25: Reiner ENTJ-Typ
- 1 3 1

3 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.
NT: Konzeptualist
Kommunikation mit NT's:
- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.
- lch muy mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.
- Ich muf die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.
- lch mul} Beispiele und Metaphern verwenden.
- Ich mufl meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.
- Ich mul das Vorstellungsvermogen des Kunden mit einbeziehen.
- Ich mul als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.



- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- Ich mul an die Fairnef® und ausgepragte Obijektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, daf} der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fir die ENTJ-Prasentation:

- Vergilt die Torpedos. Volle Kraft voraus!

- Wir brauchen jemanden, der fir dieses Projekt die Verantwortung tGbernimmt.
- Wie sollte lhrer Meinung nach unsere Strategie aussehen?

ENTJs sind geborene Flhrer — strategisch denkend, gut organisiert und
entscheidungsfreudig. Sie sind energisch, stark und zielstrebig und meistens in der Lage, die
Ressourcen oder Menschen zu mobilisieren, die sie flir die angestrebte Gberdurchschnittliche,
kreative Bewaltigung einer Aufgabe bendtigen.

TJs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie sind nuchtern und geschaftsmagig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fir
andere manchmal als gefiihllos und unsensibel.

- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflhle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dal® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef® wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kdrperbewul3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.

- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes aulleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.26: INTJ-Typ mit gelegentlichen E-Anteil
- 1 3 2

3 - - -




Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.
NT: Konzeptualist
Kommunikation mit NT's:

Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

Ich muly mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

Ich mul3 die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

Ich muf Beispiele und Metaphern verwenden.

Ich mul meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

Ich mufd das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

Ich muf} an die Fairneld und ausgepragte Objektivitat des Kunden appellieren.

Ich mul mich darauf einstellen, dal der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

Ich mul mein Durchhaltevermégen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fir die INTJ-Prasentation:

Wir haben es hier mit einem sehr komplizierten Problem zu tun.
Wir brauchen hier einen ganz neuen Losungsansatz.

Was meinen Sie dazu?

Was sind die langfristigen Auswirkungen?

Bei allem Respekt .....

INTJs sind hervorragende, kreative Strategen. Sie verfligen Uber komplexe und haufig brillante
visionare Fahigkeiten, ihr logisch analytischer Verstand und ihre zielstrebige Entschlossenheit
ermoglichen es ihnen, mit der Genauigkeit eines Laserstrahls genau das zu erleuchten, was
andere nicht sehen kdnnen. Sie vertreten ihre Unabhangigkeit mit grol3er Entschlossenheit und
sind Perfektionisten mit sehr starkem eigenen Willen.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdgen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

Ich sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

Ich sollte mit dem Kunden eher Gber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

TJs sind Menschen, die Ihre Gefuhle fur sich behalten:

Sie sind nuchtern und geschaftsmaRig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fur
andere manchmal als gefiihllos und unsensibel.

Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflhle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dal® Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozef wesentlich beeinflussen.



- Sie sind sehr kdrperbewul3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berlihren.

- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes aulleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.27: ENFJ-Typ mit gelegentlichen T-Anteil

- 2 3 1
3 - - -
Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das miftihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- lch muf’ betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nuitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem kdrperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muld ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- lch mul} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er eine positive Meinung von mir hat.

- Ich muf} das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich mufl dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr personliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die ENFJ-Prasentation:

- Darf ich Ihnen sagen, wie ich personlich zu der Sache stehe?

- Was ist |hr Gefuhl bei der Sache?

- Ich habe ein Problem.

- Wie sieht der Plan aus?

- Was ist lhre Meinung in dieser Sache? - Ich mufl® dem Kunden viele Komplimente machen.

ENFJs sind begeisterungsfahig, lebhaft und haben gewdhnlich hervorragende Fahigkeiten im

Umgang mit Menschen. Diese setzen sie gerne ein, um anderen zu helfen, ihr volles Potential zu

erreichen. Sie sind kreativ, energiegeladen, gut organisiert und stiirzen sich mit vollem Einsatz in

jede neue Aufgabe.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefiihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FJs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.



- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.28: Reiner INTJ-Typ
- 1 3 3

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Mdglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NT: Konzeptualist

Kommunikation mit NT's:

- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- Ich mufd mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich muf} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- lch mul} Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- Ich muf} das Vorstellungsvermogen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- lch mul an die Fairnef® und ausgepragte Objektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, daf} der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fiir die INTJ-Prasentation:

- Wir haben es hier mit einem sehr komplizierten Problem zu tun.
- Wir brauchen hier einen ganz neuen Ldsungsansatz.

- Was meinen Sie dazu?

- Was sind die langfristigen Auswirkungen?

- Bei allem Respekt ...

INTJs sind hervorragende, kreative Strategen. Sie verfligen Uber komplexe und haufig brillante
visionare Fahigkeiten, ihr logisch analytischer Verstand und ihre zielstrebige Entschlossenheit er-
mdglichen es ihnen, mit der Genauigkeit eines Laserstrahls genau das zu erleuchten, was andere
nicht sehen kénnen. Sie vertreten ihre Unabhangigkeit mit gro3er Entschlossenheit und sind
Perfektionisten mit sehr starkem eigenen Willen.

- TJs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie sind nuchtern und geschaftsmafig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fir
andere manchmal als gefiihllos und unsensibel.

- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflihle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, dald Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozel} wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kérperbewuf3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu



berthren.
- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes aulleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.29: INFJ-Typ mit gelegentlichen T-Anteil

- 2 3 3

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich muld das mifuhlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich mufd ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er eine positive Meinung von mir hat.

- Ich muld das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder zwischenmenschliche Probleme 16sen.

- Ich mufd dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die INFJ-Prasentation:

- Ich brauchte dafur einmal eine kreative Lésung. Kénnen Sie mir da helfen?

- Was habe ich Ubersehen?

- Was ist lhrer Meinung nach das Richtige?

- Lassen Sie sich damit Zeit. Wir sprechen dartber, wenn Sie soweit sind.

- Lassen Sie uns das doch einmal durchplanen.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schépferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kbnnen sehr zielstrebig sein und
haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.



Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegentber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.
FJs tragen lhre Gefuhle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere méchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kbnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.30: Reiner ENTP-Typ
- 1 3 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NT: Konzeptualist

Kommunikation mit NT's:

- Ich muf die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- Ich mufd mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich mul} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- Ich muf Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich mufd meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- Ich muf das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich muf als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- Ich muf an die Fairnel® und ausgepragte Obijektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, daf3 der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fur die ENTP-Prasentation:

- Was halten Sie von dieser guten ldee?

- Wir sollten einmal ein paar Méglichkeiten zusammentragen.

- Ich habe einen Vorschlag fur Sie.

- Dies ist vielleicht eine etwas unkonventionelle Herangehensweise, aber ...
- Ich mécht Ihnen ein paar Leute vorstellen.

ENTPs sind begeisterungsfahig, Uberzeugend und charismatisch. lhre Scharfsichtigkeit und ihre
Fahigkeit, andere Menschen zu verstehen, mit ihnen zu kommunizieren und soziale Entwicklungen
vorherzusehen, macht sie zum geborenen Unternehmer oder Politiker.

TPs tragen lhre Geflihle nach auf3en:
- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre



Entscheidung auf andere haben kdnnte, sorgen.

Sie setzen |lhre Gefuhle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genief3en es,lber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

Sie kdénnen ihre Gefiihle sehr dramatisch duf3ern. Sie kdnnen mihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

Sie kdnnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, dal} eine andere Strategie
effektiver ist.

Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spall mit ihnen zusammenzusein.

Nr.31: INTP-Typ mit gelegentlichen E-Anteil

1 3 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.

NT: Konzeptualist
Kommunikation mit NT's:

Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

Ich mull mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

Ich mul3 die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

Ich muf} Beispiele und Metaphern verwenden.

Ich mull meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

Ich mufd das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

Ich mu als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhdufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

Ich muf} an die Fairneld und ausgepragte Objektivitat des Kunden appellieren.

Ich mufy mich darauf einstellen, dal’ der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

Ich mull mein Durchhaltevermogen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fiir die INTP-Prasentation:
- Wirden Sie Uber dieses Problem bitte einmal nachdenken?



- Nehmen Sie sich so viel Zeit, wie Sie brauchen.

- Dies ist eine interessante Herausforderung fur Sie.

- Ich weild noch nicht, wie wir dieses Problem Idsen sollen.
- Ich respektiere lhr Privatleben.

INTPs sind sehr komplexe, unabhangige und kreative Personlichkeiten. Sie sind fasziniert von den
abstraktesten und kompliziertesten Aufgaben und kénnen jede beliebige rationale Position mit
Faimeld und Uberzeugung vertreten.

- Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

- E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mégen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- Ich sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher (ber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

- Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

TPs tragen Ihre Gefuhle nach aufden:

- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kdnnte, sorgen.

- Sie setzen |Ihre Gefuhle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genief3en es,uber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie kbnnen ihre Geflhle sehr dramatisch au3ern. Sie kdnnen mihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

- Sie kbnnen sehr leicht ihre Meinung &ndern, wenn sie feststellen, dal® eine andere Strategie
effektiver ist.

- Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

- Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spal® mit ihnen zusammenzusein.

Nr.32: ENFP-Typ mit gelegentlichen T-Anteil

- 2 3 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- lch muf’ betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nutzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muf ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich



dafir soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf3 versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- lch mufd das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.
Ich muf} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewohlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme 16sen.

- Ich mufld dem Kunden meine persodnlichen Gefuhle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich mul} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die ENFP-Prasentation:

- Das ist unmdglich .... Das kénnen wir einfach nicht schaffen.

- Wir veranstalten da eine Wiedersehensfeier.

- Wir haben reichlich Zeit; lassen Sie uns morgen weitermachen.
- Ich habe eine tolle Idee!

- Kennen Sie jemanden, der das kann?

- Hier sind ein paar Leute, die Sie kennenlernen sollten.

ENFPs sehen Uberall Alternativen und Gelegenheiten und leben dafir, all diese Moglichkeiten
auszuleben und anderen zu helfen, etwas zu verandern oder ihr Leben zu verbessern. Sie sind
freundliche, spontane und verspielte Menschen, denen ihre Familie und ihre vielen Freunde sehr
viel bedeuten.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegentber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmallig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach aufen hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.



- Sie achten nicht Ubermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind hdufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.33: Reiner INTP-Typ
- 1 3 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.
NT: Konzeptualist
Kommunikation mit NT's:
- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.
- Ich mufd mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.
- Ich muf} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.
- Ich muf3 Beispiele und Metaphern verwenden.
- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.
- Ich muf das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.
- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.
- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.
- Ich muf} die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.
- Ich muf3 an die Fairnel3 und ausgepragte Objektivitat des Kunden appellieren.
- Ich mufd mich darauf einstellen, dal} der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.
- Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fur die INTP-Prasentation:

- Wiirden Sie Uber dieses Problem bitte einmal nachdenken?
- Nehmen Sie sich so viel Zeit, wie Sie brauchen.

- Dies ist eine interessante Herausforderung fir Sie.

- Ich weil noch nicht, wie wir dieses Problem ldsen sollen.

- Ich respektiere Ihr Privatleben.

INTPs sind sehr komplexe, unabhangige und kreative Personlichkeiten. Sie sind fasziniert von den
abstraktesten und kompliziertesten Aufgaben und kénnen jede beliebige rationale Position mit
Faimef und Uberzeugung vertreten.

TPs tragen lhre Geflihle nach aullen:

- Sie fallen lhre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersonlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kdnnte, sorgen.

- Sie setzen lhre Geflihle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

- Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und genief3en es,uber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

- Sie koénnen ihre Geflhle sehr dramatisch au3ern. Sie kdnnen mihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

- Sie kénnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, dal eine andere Strategie
effektiver ist.

- Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

- Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spald mit ihnen zusammenzusein.



Nr.34: INFP-Typ mit gelegentlichen T-Anteil

- 2 3 3
1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.
NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich mul3 betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nutzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muf} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich mufd versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich muld das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder zwischenmenschliche Probleme 16sen.

- Ich mufd dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Geflhl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Personliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber Ihr letztes Projekt horen.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persénlichen
Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und
sogar kuhl gegentiber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber



warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegentber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefiihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflhle, die sie nur mit Innen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kénnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uUberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flihren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.35: Reiner ENFJ-Typ

- 3 3 1
3 - - -
Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich mufd ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf’ eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf3 viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er eine positive Meinung von mir hat.

- Ich mufd das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.
Ich muf} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewohlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.



Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich mufld dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die ENFJ-Prasentation:

- Darf ich Ihnen sagen, wie ich personlich zu der Sache stehe?

- Was ist Ihr Gefuhl bei der Sache?

- Ich habe ein Problem.

- Wie sieht der Plan aus?

- Was ist lhre Meinung in dieser Sache?

- Ich mull dem Kunden viele Komplimente machen.

ENFJs sind begeisterungsfahig, lebhaft und haben gewohnlich hervorragende Fahigkeiten im

Umgang mit Menschen. Diese setzen sie gerne ein, um anderen zu helfen, ihr volles Potential zu

erreichen. Sie sind kreativ, energiegeladen, gut organisiert und stirzen sich mit vollem Einsatz in

jede neue Aufgabe.

FJs tragen lhre Geflihle nach aufRen:
- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.
- Sie wissen, was andere méchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.
- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.
- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.
- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.
- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke koérperliche Ausdrucksform.
Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.
Sle sind sich ihres AuReren meistens sehr bewuf3t.

Nr.36: INFJ-Typ mit gelegentlichen E-Anteil
- 3 3 2

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das mifuhlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf’ betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem kérperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muld ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflir soviel Begeisterung aufbringe.Ilch mul} eine harmonische und kooperative Beziehung
zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er eine positive Meinung von mir hat.

- lch mufd das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen. Ich mul} die Kreativitat und die Phantasie des Kunden
herausfordern. Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme
I6sen. Ich mufl dem Kunden meine persénlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persoénliche



Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.lch muf}
ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen Augen nicht
aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die INFJ-Prasentation:

- Ich brauchte dafur einmal eine kreative Lésung. Kénnen Sie mir da helfen? - Was habe ich

ubersehen? - Was ist Ihrer Meinung nach das Richtige? - Lassen Sie sich damit Zeit. Wir

sprechen dartiber, wenn Sie soweit sind. - Lassen Sie uns das doch einmal durchplanen.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schopferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kdbnnen sehr zielstrebig sein und

haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:
E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen. E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen. E-Typen bevorzugen eher den
Mannschaftssport. E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, mdégen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten. Ich sollte den Kunden
reden und laut denken lassen. Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen. Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren. Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion. Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

FJs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemilhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.37: Reiner INFJ-Typ
- 3 3 3

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das mifuhlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muld ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- lch muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- lch mufd das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.



- lch muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.
Haufig kann der Kunde gut persdénliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich muf dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr personliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die INFJ-Prasentation:

- Ich brauchte dafur einmal eine kreative Losung. Kdnnen Sie mir da helfen?

- Was habe ich Ubersehen?

- Was ist lhrer Meinung nach das Richtige?

- Lassen Sie sich damit Zeit. Wir sprechen darlber, wenn Sie soweit sind.

- Lassen Sie uns das doch einmal durchplanen.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schopferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kbnnen sehr zielstrebig sein und

haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

FJs tragen lhre Geflihle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere méchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke koérperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewuft.

Nr.38: Reiner ENFP-Typ
- 3 3 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das mifuhlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf’ betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem kérperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muld ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf3 viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf3 versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich mul} das Kundenbediirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.



- lch muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.
Haufig kann der Kunde gut persdénliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich muf dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr personliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fur die ENFP-Prasentation:

- Das ist unmdglich .... Das kénnen wir einfach nicht schaffen.

- Wir veranstalten da eine Wiedersehensfeier.

- Wir haben reichlich Zeit; lassen Sie uns morgen weitermachen.
- Ich habe eine tolle Idee!

- Kennen Sie jemanden, der das kann?

- Hier sind ein paar Leute, die Sie kennenlernen sollten.

ENFPs sehen Uberall Alternativen und Gelegenheiten und leben dafir, all diese Moglichkeiten
auszuleben und anderen zu helfen, etwas zu verandern oder ihr Leben zu verbessern. Sie sind
freundliche, spontane und verspielte Menschen, denen ihre Familie und ihre vielen Freunde sehr
viel bedeuten.

FPs sind Menschen, die lhre Geflhle fur sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegeniber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uberaus sensibel. Auch wenn sie nach aullen hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kbnnen jedoch zah und dickkopfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen personlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fliihren, dal sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Ubermaflig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen

unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.39: INFP-Typ mit gelegentlichen E-Anteil

- 3 3 2
1 oder 2 - - -
Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:
- Ich muf} das miftihlende Wesen des Kunden ansprechen.



- Ich mul} betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nutzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem kérperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muld ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflir soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf3 viel mit personlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich mufd das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich mufld dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Gefuihl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Persdnliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber lhr letztes Projekt hdren.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persénlichen
Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und
sogar kihl gegentber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber
warmbherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdgen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- Ich sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

- Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

FPs sind Menschen, die lhre Gefuhle fur sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegeniber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflhle, die sie nur mit Innen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als



andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.40: Reiner INFP-Typ

- 3 3 3
1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.
NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das mifuhlende Wesen des Kunden ansprechen.

- lch muf3 betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nutzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem kérperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich mufd ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf3 viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf3 versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich mul} das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche Probleme I6sen.

- Ich mufld dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Geflhl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Persdnliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber Ihr letztes Projekt horen.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persénlichen
Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und
sogar kihl gegentber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber
warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

FPs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fiir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.



Gleichzeitig kdnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uUberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen personlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fuhren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.41: INTJ-Typ mit gelegentlichen E+S-Anteil
- 1 2 2

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Mdglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NT: Konzeptualist / Kommunikation mit NT's:

- Ich muf die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- lch mufy mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich muf die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- lch muf3 Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- lch muf das Vorstellungsvermégen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten dberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.

- Ich muf an die Fairnef® und ausgepragte Obijektivitdt des Kunden appellieren.

- Ich mufd mich darauf einstellen, dal® der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

— Ich mufd mein Durchhaltevermdgen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fir die INTJ-Prasentation:

- Wir haben es hier mit einem sehr komplizierten Problem zu tun.
- Wir brauchen hier einen ganz neuen Ldsungsansatz.

- Was meinen Sie dazu?

- Was sind die langfristigen Auswirkungen?

- Bei allem Respekt ...

INTJs sind hervorragende, kreative Strategen. Sie verfligen Uber komplexe und haufig brillante
visionare Fahigkeiten, ihr logisch analytischer Verstand und ihre zielstrebige Entschlossenheit



ermoglichen es ihnen, mit der Genauigkeit eines Laserstrahls genau das zu erleuchten, was

andere nicht sehen kénnen. Sie vertreten ihre Unabhangigkeit mit grol3er Entschlossenheit und

sind Perfektionisten mit sehr starkem eigenen Willen.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdgen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- lch sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- lch sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

- TJs sind Menschen, die Ihre Gefiihle flr sich behalten:

- Sie sind nuchtern und geschaftsmafig. Sie kommen gerne direkt zur Sache und hassen es,
Zeit zu verschwenden. Sie lassen sich ungern auf gesellschaftliche Gepflogenheiten ein. Sie
sehen im Small talk wenig Sinn.

- Sie haben gewdhnlich eine starke Meinung, die Sie auch zum Ausdruck bringen. Sie geben
aufrichtiges, ehrliches Feedback, auch wenn es schroff oder verletzend wirkt. Dies erscheint fir
andere manchmal als gefuhllos und unsensibel.

- Sie zeigen selten Emotionen. Sie halten ihre Geflihle unter Kontrolle und lassen es nur selten
zu, daf Emotionen ihren logischen Entscheidungsprozell wesentlich beeinflussen.

- Sie sind sehr kérperbewuf3t und vermeiden es, die Menschen, mit denen sie kommunizieren, zu
berthren.

- Sie haben gewdhnlich ein ordentliches, formelles, professionell wirkendes auleres
Erscheinungsbild. Sie kleiden sich meistens eher konventionell und traditionell.

Nr.42: ISFJ-Typ mit gelegentlichen E+T-Anteil
- 2 1 2

3 - - -

Dominant ist die sinnliche Wahrnehmung: im Augenblick leben. Die Dinge realistisch betrachten
SJ: Traditionalist / Kommunikation mit SJ's:
- Sie direkt und geradeheraus ansprechen.
- Schnell auf den Punkt kommen.
- Ernst bleiben bei wichtigen Dingen.
- Eine einfache und unkomplizierte Sprache nutzen.
- Prasentieren Schritt fiir Schritt, der Reihe nach.
- Fakten missen stimmen.
- Vorgehensweise muf} die verantwortungsvollste sein.
- Erklaren: Dieser Vorschlag ist der richtige Weg.
- Standpunkt mit Statistik, Fakten und Erfahrungen belegen.
Vergleiche bringen von abgeschlossenen Projekten der Vergangenheit.
Geelgnete Satze fiir die ISFJ-Prasentation:



- Ich verspreche es. Ich gebe lhnen mein Wort.

- Was ware lhnen denn angenehm?

- Brauchen Sie noch ein wenig Zeit, um dartber nachzudenken?

- Kann ich mal Uber etwas Personliches mit Ihnen sprechen?

- Wie stellt sich das in |hrer Erinnerung dar?

ISFJs sind sanfte, flrsorgliche, bedachtsame Menschen. Sie widmen sich voll und ganz ihrer

Familie und ihren Freunden und stellen deren Interessen Uber ihre eigenen. Sie sind

Veranderungen gegenuber vorsichtig und zurtckhaltend und nehmen ihre Verantwortung sehr

ernst. Sie stehen nicht gerne im Rampenlicht.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:
E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen. E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen. E-Typen bevorzugen eher den
Mannschaftssport. E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, moégen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten. Ich sollte den Kunden
reden und laut denken lassen. Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen. Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren. Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion. Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kuhler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FJs tragen lhre Geflihle nach auf3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.43: ENFJ-Typ mit gelegentlichen S+T-Anteil
- 2 2 1

3 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen. Ich mufd betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nitzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem kdrperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient. Ich mul} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafur soviel Begeisterung aufbringe. Ich muf eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.
Ich muf3 viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen. Ich mul} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der
Kunde wird sich nur dann bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann
bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er persdnlich
eine positive Meinung von mir hat. Ich mu} das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit
und seiner Originalitat ansprechen. Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu




unkonventionellen und ungewohlichen Vorgehensweisen zu schatzen. Ich mul} die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder
zwischenmenschliche Probleme I6sen. Ich mufl dem Kunden meine personlichen Geflihle
mitteilen. Je mehr persoénliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden. Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die ENFJ-Prasentation:

- Darf ich Ihnen sagen, wie ich personlich zu der Sache stehe?

- Was ist Ihr Gefuhl bei der Sache?

- Ich habe ein Problem.

- Wie sieht der Plan aus?

- Was ist lhre Meinung in dieser Sache?

- Ich mull dem Kunden viele Komplimente machen.

ENFJs sind begeisterungsfahig, lebhaft und haben gewoéhnlich hervorragende Fahigkeiten im

Umgang mit Menschen. Diese setzen sie gerne ein, um anderen zu helfen, ihr volles Potential zu

erreichen. Sie sind kreativ, energiegeladen, gut organisiert und stiirzen sich mit vollem Einsatz in

jede neue Aufgabe.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter. S-Typen konzentrieren sich mehr auf

Fakten und Details. S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher niichtern und

Okonomisch. S-Typen lesen eher Sach- und Fachbicher. S-Typen haben mehr Bezug zur

Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft. S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem

anderen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenlber kihler. - T-Typen sind weniger freundlich. - T-
Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen. - T-Typen sind eher emotional ausgeglichen. - T-
Typen machen seltener anderen Komplimente. - T-Typen dikutieren gerne mehr. - T-Typen
wirken eher unsensibel oder gefiihislos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FJs tragen lhre Gefuhle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.
- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemihen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.
- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.44: INFJ-Typ mit gelegentlichen S+T-Anteil
- 2 2 3

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Mdglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist

Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen. Ich mufd betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nitzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem kdrperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient. Ich mul} ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafur soviel Begeisterung aufbringe. Ich muf eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.
Ich muf3 viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen. Ich mul3 versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der
Kunde wird sich nur dann bemiihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann
bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich



eine positive Meinung von mir hat. Ich mu3 das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit
und seiner Originalitat ansprechen. Ich muf} als Berater versuchen seine Neigung zu
unkonventionellen und ungewdhlichen Vorgehensweisen zu schatzen. Ich mul} die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder
zwischenmenschliche Probleme I6sen. Ich mufl dem Kunden meine persénlichen Geflihle
mitteilen. Je mehr persoénliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden. Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFJ-Prasentation:

- Ich brauchte dafur einmal eine kreative Losung. Konnen Sie mir da helfen? - Was habe ich

Ubersehen? - Was ist Ihrer Meinung nach das Richtige? - Lassen Sie sich damit Zeit. Wir

sprechen darliber, wenn Sie soweit sind. - Lassen Sie uns das doch einmal durchplanen.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schopferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kbnnen sehr zielstrebig sein und

haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter. S-Typen konzentrieren sich mehr auf

Fakten und Details. S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und

Okonomisch. S-Typen lesen eher Sach- und Fachbicher. S-Typen haben mehr Bezug zur

Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft. S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem

anderen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler. - T-Typen sind weniger freundlich. - T-Typen

zeigen weniger gern was sie fuhlen. - T-Typen sind eher emotional ausgeglichen. - T-Typen

machen seltener anderen Komplimente. - T-Typen dikutieren gerne mehr. - T-Typen wirken eher

unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FJs tragen lhre Geflihle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemuhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.45: INFJ-Typ mit gelegentlichen E+S-Anteil
- 3 2 2

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Mdglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich mul das miftihlende Wesen des Kunden ansprechen. Ich mul’ betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nltzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient. Ich mul} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafur soviel Begeisterung aufbringe. Ich muf} eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.
Ich muld viel mit personlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen. Ich mul} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der
Kunde wird sich nur dann bemiihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann
bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er persoénlich
eine positive Meinung von mir hat. Ich muf® das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit



und seiner Originalitdt ansprechen. Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu
unkonventionellen und ungewdhlichen Vorgehensweisen zu schatzen.Ilch mul} die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut personliche oder
zwischenmenschliche Probleme I6sen. Ich mul® dem Kunden meine persénlichen Gefiihle
mitteilen. Je mehr personliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden. Ich muf3 ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die INFJ-Prasentation:

- Ich brauchte dafiir einmal eine kreative Lésung. Kénnen Sie mir da helfen? - Was habe ich

ubersehen? - Was ist Ihrer Meinung nach das Richtige? - Lassen Sie sich damit Zeit. Wir

sprechen dartber, wenn Sie soweit sind. - Lassen Sie uns das doch einmal durchplanen.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schépferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kdnnen sehr zielstrebig sein und

haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:
E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen. E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.E-Typen bevorzugen eher den
Mannschaftssport. E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, mdégen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.Ich sollte den Kunden
reden und laut denken lassen. Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen. Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren. Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion. Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter. S-Typen konzentrieren sich mehr auf

Fakten und Details. S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher nichtern und

Okonomisch. S-Typen lesen eher Sach- und Fachbicher. S-Typen haben mehr Bezug zur

Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft. S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem

anderen.

FJs tragen lhre Gefuhle nach aufen: Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung

aufzubauen. Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen. Sie bemuhen sich haufig

sehr stark um Harmonie. Sie sind oftmals charmant und charismatisch. Sie sind die

kontaktfreudige Menschen und gute Redner. Sie kbnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu

vertrauen und ihnen zu folgen. Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform. Sie neigen dazu,

andere zu loben und zu beschuldigen. Sie sind sich ihres AuBeren meistens sehr bewuf3t.

Nr.46: INTP-Typ mit gelegentlichen E+S-Anteil
- 1 2 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Denken: logische, objektive Entscheidungen treffen.

NT: Konzeptualist / Kommunikation mit NT's:

- Ich muf} die angeborene Neugier des Kunden herausfordern.

- Ich mufd mich auf das Gesamtbild und auf wiederholende Muster konzentrieren, anstatt auf
Einzelheiten.

- Ich muf} die Auswirkungen erwahnen, die bestimmte Handlungen auf die Zukunft haben.

- lch mul} Beispiele und Metaphern verwenden.

- Ich muld meine Argumente mit anderen Ideen und vergleichbaren Theorien untermauern.

- Ich mul das Vorstellungsvermogen des Kunden mit einbeziehen.

- Ich mul} als Berater Selbstvertrauen demonstrieren.

- Ich darf den Kunden nicht mit Einzelheiten Gberhaufen und mit Kleinigkeiten langweilen.

- Ich muf die logischen Konsequenzen meiner Meinung unterstreichen und emotionale
Begrindungen vermeiden.



Ich muR an die Fairnel® und ausgepragte Objektivitdt des Kunden appellieren.

Ich mufd mich darauf einstellen, dal’ der Kunde einfallsreich ist und sich ungern an Traditionen
oder Erfahrungen halt.

Ich mull mein Durchhaltevermégen zeigen und auch besonders meine Kompetenz als Berater.

Geeignete Satze fiir die INTP-Prasentation:

- Wiirden Sie Uber dieses Problem bitte einmal nachdenken?
- Nehmen Sie sich so viel Zeit, wie Sie brauchen.

- Dies ist eine interessante Herausforderung fir Sie.

- Ich weild noch nicht, wie wir dieses Problem ldsen sollen.

- Ich respektiere Ihr Privatleben.

INTPs sind sehr komplexe, unabhangige und kreative Personlichkeiten. Sie sind fasziniert von den
abstraktesten und kompliziertesten Aufgaben und kénnen jede beliebige rationale Position mit
Faimef und Uberzeugung vertreten.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mégen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

Ich sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

Ich sollte mit dem Kunden eher (ber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher nichtern und dkonomisch.
S-Typen lesen eher Sach- und Fachblticher.

S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

TPs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

Sie fallen Ihre Entscheidungen auf der Grundlage von unpersénlichen Analysen und nicht auf
der Grundlage ihrer Wertvorstellungen oder weil sie sich um die Auswirkungen, die ihre
Entscheidung auf andere haben kdnnte, sorgen.

Sie setzen |Ihre Gefiihle haufig strategisch ein, als Hilfsmittel, um Beziehungen aufzubauen und
ihre Ziele zu erreichen.

Sie erkennen schnell beide Seiten des Problems und geniefen es,lber die Vorteile der
verschiedenen Aspekte zu diskutieren.

Sie kdénnen ihre Gefihle sehr dramatisch duern. Sie kdnnen mihelos von einem extremen
Verhalten ins andere wechseln.

Sie kénnen sehr leicht ihre Meinung andern, wenn sie feststellen, dall eine andere Strategie
effektiver ist.

Sie sind im allgemeinen weniger ernst und dafur lockerer.

Sie haben ein legeres Auftreten und meistens macht es Spaf® mit ihnen zusammenzusein.

Nr.47: ISFP-Typ mit gelegentlichen E+T-Anteil

2 1 2



1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

SP: Erlebnistyp / Kommunikation mit SP's:

- Ich muf freundlich und aufgeschlossen sein und die Kundenfragen beantworten.

- Ich mufd mich besonders auf die Realitat, die Praxisrelevanz und die Gegenwart konzentrieren.

- Ich muf Uberprifbare Beweise und Beispiele liefern.

- Ich mufld dem Kunden ausreichende Alternativen geben, die er gegeneinander abwagen kann.

- Ich mufd gegenuber dem Kunden locker sein und mich im Gesprach nicht so wichtig nehmen.

- Ich muld gegeniiber dem Kunden Geschéftliches und Privates vermischen.

- Ich mufd das Zusammentreffen mit dem Kunden so interessant und unterhaltsam wie mdglich
gestalten. Die Abwechselung ist fur den Kunden das Salz in der Suppe des Lebens. Also muf’
meine Prasentation lebendig, mitreiRend und aufregend gestaltet sein. Wenn mdglich muf3 ich
sofortige Belohnungen einbauen.

- Ich mufd moglichst viele Sinne beim Kunden ansprechen. (Audiovisuelle Mittel nutzen!).

- Ich mufll dem Kunden Gelegenheiten bieten, Dinge selbst auszuprobieren. Z.B. dem Kunden
eine Besichtigung vor Ort anbieten.

- Ich mufd den Kunden in die Prasentation mit einbeziehen. Ich muf zu einem Dialog ermuntern.
Ich darf keinen Vortrag halten.

Geeignete Satze fur die ISFP-Prasentation:

- Hilfe!

- Kannst Du ein Geheimnis fur Dich behalten?

- Dal Du daran gedacht hast!

- Lassen Sie sich Zeit. Ich warte auf Sie.

- Ich schatze Deine guten Manieren und Dein ricksichtsvolles Verhalten wirklich sehr.

ISFPs sind sanft, bescheiden und einfliihlsam. Auch wenn sie anfanglich reserviert und still sind,
so sorgen sie sich doch zutiefst um Mensch und Tier, sind hingebungsvoll, loyal und immer zur
Stelle, wenn Hilfe bendtigt wird. Sie leben vdllig in der Gegenwart, sind praktisch veranlagt,
beobachten ihre Umwelt sorgfaltig und geniefden die Schénheit des Lebens um sie herum.

- Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

- E-Typen fahlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdégen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- lch sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

- Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegentber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:
- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der



Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflhle, die sie nur mit Innen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, konnen jedoch zah und dickkopfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persodnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, daf} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.48: ENFP-Typ mit gelegentlichen S+T-Anteil
- 2 2 1

1 oder 2 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moéglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf3 betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nutzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich muf} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- lch muld das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.
Ich mu} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.

Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder zwischenmenschliche Probleme 16sen.

- Ich mufd dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr persdnliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fiir die ENFP-Prasentation:

- Das ist unmdglich .... Das kénnen wir einfach nicht schaffen.

- Wir veranstalten da eine Wiedersehensfeier.

- Wir haben reichlich Zeit; lassen Sie uns morgen weitermachen.
- Ich habe eine tolle Idee!

- Kennen Sie jemanden, der das kann?

- Hier sind ein paar Leute, die Sie kennenlernen sollten.

ENFPs sehen Uberall Alternativen und Gelegenheiten und leben dafir, all diese Moglichkeiten
auszuleben und anderen zu helfen, etwas zu verandern oder ihr Leben zu verbessern. Sie sind
freundliche, spontane und verspielte Menschen, denen ihre Familie und ihre vielen Freunde sehr



viel bedeuten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher niichtern und 6konomisch.
- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegentuber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmaRig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uUberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, daf} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.49: INFP-Typ mit gelegentlichen S+T-Anteil
- 2 2 3

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Flhlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich mufd das mifuhlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf’ betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nuitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient.

- Ich mufd ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und warum ich
daflr soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.

- Ich muf viel mit persdnlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen.

- Ich muf versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemiihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat.

- Ich mufd das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.




Ich mul als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und ungewdhlichen
Vorgehensweisen zu schatzen.

- Ich muf die Kreativitat und die Phantasie des Kunden herausfordern.
Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder zwischenmenschliche Probleme 16sen.

- Ich muf dem Kunden meine personlichen Geflihle mitteilen. Je mehr personliche Informationen
ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fur die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen lhr Geflihl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Personliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber |hr letztes Projekt horen.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persdnlichen
Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und
sogar kuhl gegenluber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber
warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher nichtern und dkonomisch.
S-Typen lesen eher Sach- und Fachblticher.

S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.
S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die Ihre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflinle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kdnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persodnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu fuhren, daf} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fuhlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Ubermaflig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind hdufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.



Nr.50: INFP-Typ mit gelegentlichen E+S-Anteil
- 3 2 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.

- Ich muf betonen, wie eine von mir vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen niitzt
und besonders wie diese Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen
Wohlbefinden des Kunden dient. Ich mul’ ausdriicken, wie sehr ich an meine ldee bzw. meinen
Vorschlag glaube und warum ich dafiir soviel Begeisterung aufbringe.

- Ich muf3 eine harmonische und kooperative Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht
dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.lch muf3 viel mit persdnlichen Geschichten und
Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele und Metaphern benutzen.

- Ich mufd versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann
bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann bereit mit mir als Berater zu
kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich eine positive Meinung von mir
hat. Ich mul} das Kundenbedurfnis nach seiner Einzigartigkeit und seiner Originalitat
ansprechen. Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu unkonventionellen und
ungewohlichen Vorgehensweisen zu schatzen. Ich muR die Kreativitat und die Phantasie des
Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut personliche oder zwischenmenschliche
Probleme I6sen. Ich mu® dem Kunden meine personlichen Gefiihle mitteilen. Je mehr
personliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine Beziehung zum Kunden.

- Ich muf ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig negativ, wenn ich in seinen
Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Gefuihl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Personliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber lhr letztes Projekt hdren.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persénlichen

Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und

sogar kuhl gegenliber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber

warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.

- E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.

- E-Typen bevorzugen eher den Mannschaftssport.

- E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut, sprechen eher schneller
und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller das Thema, mdgen eher
gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im Mittelpunkt, handeln eher
erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze ihrer Gesprachspartner,
haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.

- lch sollte den Kunden reden und laut denken lassen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher (ber eine Vielzahl verschiedener Themen sprechen.

- Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.

- Der Kunde erwartet von mir sofortige Aktion.

Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter.

- S-Typen konzentrieren sich mehr auf Fakten und Details.

- S-Typen sprechen eher kirzere Satze. Sie sind eher niichtern und 6konomisch.

- S-Typen lesen eher Sach- und Fachblcher.

- S-Typen haben mehr Bezug zur Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft.

- S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem anderen.



FPs sind Menschen, die lhre Gefuhle fur sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegeniber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflhle, die sie nur mit Innen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, konnen jedoch zah und dickkopfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persodnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, dal} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.51: INFJ-Typ mit gelegentlichen E+T-Anteil
- 2 3 2

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moéglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist. Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.lch mufd betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nitzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient.Ich mul} ausdricken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafir soviel Begeisterung aufbringe.lch muf3 eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert
auftreten.lch muf viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele
Beispiele und Metaphern benutzen. Ich muf} versuchen die Freundschaft des Kunden zu
gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und
ist nur dann bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er
personlich eine positive Meinung von mir hat.Ich muf das Kundenbeduirfnis nach seiner
Einzigartigkeit und seiner Originalitdt ansprechen.lch mul} als Berater versuchen seine Neigung
zu unkonventionellen und ungewdhlichen Vorgehensweisen zu schatzen.lch muf} die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut personliche oder
zwischenmenschliche Probleme I6sen.lch mull dem Kunden meine personlichen Geflihle
mitteilen. Je mehr personliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden. Ich muf3 ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schépferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kdbnnen sehr zielstrebig sein und
haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

- E-Typen flhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen. E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen. E-Typen bevorzugen eher den
Mannschaftssport. E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, mdégen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten. Ich sollte den Kunden
reden und laut denken lassen. Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen. Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren. Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion. Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.




Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegeniber kihler. - T-Typen sind weniger freundlich. - T-Typen
zeigen weniger gern was sie fuhlen. - T-Typen sind eher emotional ausgeglichen. - T-Typen
machen seltener anderen Komplimente. - T-Typen dikutieren gerne mehr. - T-Typen wirken eher
unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FJs tragen lhre Geflihle nach aul3en:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen.

- Sie wissen, was andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Ihnen das zu geben.

- Sie versuchen, anderen zu gefallen und Zustimmung zu bekommen.

- Sie bemudhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch.

- Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute Redner.

- Sie kénnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke korperliche Ausdrucksform.

- Sie neigen dazu, andere zu loben und zu beschuldigen.

- Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewult.

Nr.52: INFP-Typ mit gelegentlichen E+T-Anteil
- 2 3 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich mul das mifihlende Wesen des Kunden ansprechen.lch mul betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nitzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient.Ich mul} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafur soviel Begeisterung aufbringe.lch muf eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert
auftreten.lch muf} viel mit personlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele
Beispiele und Metaphern benutzen.Ilch muf} versuchen die Freundschaft des Kunden zu
gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann bemiihen meine Beraterargumente zu verstehen und
ist nur dann bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er
personlich eine positive Meinung von mir hat.Ich mufy das Kundenbeddlirfnis nach seiner
Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.lch muf} als Berater versuchen seine Neigung
zu unkonventionellen und ungewohlichen Vorgehensweisen zu schatzen.lch mul} die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut persdnliche oder
zwischenmenschliche Probleme I6sen.Ilch mufl dem Kunden meine persénlichen Geflihle
mitteilen. Je mehr persoénliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden.Ich muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Gefihl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Persdnliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber Ihr letztes Projekt horen.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persdnlichen
Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und
sogar kiuhl gegenuber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber
warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen
wichtig sind.

- Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:
- E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen. E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.E-Typen bevorzugen eher den



Mannschaftssport.E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, moégen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.Ich sollte den Kunden
reden und laut denken lassen.Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen.Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion.Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegentuber kihler.

- T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen.

- T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente.

- T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Geflihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig kbnnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind uUberaus sensibel. Auch wenn sie nach auf3en hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, daf} sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.

Nr.53: INFJ-Typ mit gelegentlichen E+S+T-Anteil
- 2 2 2

3 - - -

Dominant ist die intuitive Wahrnehmung: Moglichkeiten und Auswirkungen erkennen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich mul} das miftihlende Wesen des Kunden ansprechen. Ich mul’ betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nitzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem kdrperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient. Ich mul} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafiir soviel Begeisterung aufbringe. Ich muf eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert auftreten.
Ich muf viel mit personlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele Beispiele
und Metaphern benutzen. Ich mul} versuchen die Freundschaft des Kunden zu gewinnen. Der
Kunde wird sich nur dann bemihen meine Beraterargumente zu verstehen und ist nur dann
bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er personlich
eine positive Meinung von mir hat. Ich muf3 das Kundenbedirfnis nach seiner Einzigartigkeit
und seiner Originalitat ansprechen. Ich mul} als Berater versuchen seine Neigung zu
unkonventionellen und ungewohlichen Vorgehensweisen zu schatzen. Ich mul die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut personliche oder
zwischenmenschliche Probleme I6sen. Ich mufl dem Kunden meine persénlichen Geflihle



mitteilen. Je mehr personliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden. Ich muf3 ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

INFJs sind die begriffsorientierten Idealisten. Sie sind kreativ, schopferisch und komplex, aber

gleichzeitig eher formell und reserviert und von tiefsten inneren Uberzeugungen angetrieben, die

ihre Handlungen und Entscheidungen erheblich beeinflussen. Sie kdnnen sehr zielstrebig sein und
haben ein sehr ausgepragtes Bedurfnis, ihre Ziele auch zu erreichen.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:

E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.E-Typen bevorzugen eher den
Mannschaftssport.E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, mogen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.Ich sollte den Kunden
reden u. laut denken lassen.Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen.Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion.Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter. S-Typen konzentrieren sich mehr auf

Fakten und Details. S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und

Okonomisch. S-Typen lesen eher Sach- und Fachbicher. S-Typen haben mehr Bezug zur

Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft. S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem

anderen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler. - T-Typen sind weniger freundlich. - T-Typen

zeigen weniger gern was sie fuhlen. - T-Typen sind eher emotional ausgeglichen. - T-Typen

machen seltener anderen Komplimente. - T-Typen dikutieren gerne mehr. - T-Typen wirken eher
unsensibel oder gefuhlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FJs tragen lhre Gefuhle nach aufRen:

- Sie streben danach, zu anderen Menschen eine Beziehung aufzubauen. Sie wissen, was
andere mdchten und brauchen, und sind bereit, Innen das zu geben. Sie versuchen, anderen
zu gefallen und Zustimmung zu bekommen. Sie bemUhen sich haufig sehr stark um Harmonie.

- Sie sind oftmals charmant und charismatisch. Sie sind die kontaktfreudige Menschen und gute
Redner. Sie kdnnen andere davon Uberzeugen, ihnen zu vertrauen und ihnen zu folgen.

- Sie haben eine starke kérperliche Ausdrucksform. Sie neigen dazu, andere zu loben und zu
beschuldigen. Sie sind sich ihres AuReren meistens sehr bewuft.

Nr.54: INFP-Typ mit gelegentlichen E+S+T-Anteil
- 2 2 2

1 oder 2 - - -

Dominant ist das Fiihlen: andere Menschen verstehen und auf sie eingehen.

NF: Idealist / Kommunikation mit NF's:

- Ich muf} das mifiihlende Wesen des Kunden ansprechen.lch mufd betonen, wie eine von mir
vorgeschlagene Handlungsweise anderen Menschen nitzt und besonders wie diese
Handlungsweise langfristig dem korperlichen und/oder geistigen Wohlbefinden des Kunden
dient.Ich mul} ausdriicken, wie sehr ich an meine Idee bzw. meinen Vorschlag glaube und
warum ich dafur soviel Begeisterung aufbringe.lch muf eine harmonische und kooperative
Beziehung zum Kunden anstreben und darf nicht dominant oder konkurrenzorientiert
auftreten.lch muf} viel mit persénlichen Geschichten und Erfahrungen agumentieren und viele
Beispiele und Metaphern benutzen.Ilch muf} versuchen die Freundschaft des Kunden zu
gewinnen. Der Kunde wird sich nur dann bemuhen meine Beraterargumente zu verstehen und
ist nur dann bereit mit mir als Berater zu kooperieren oder Kompromisse einzugehen, wenn er
personlich eine positive Meinung von mir hat.Ich muf das Kundenbedurfnis nach seiner
Einzigartigkeit und seiner Originalitat ansprechen.lch muf} als Berater versuchen seine Neigung
zu unkonventionellen und ungewdhlichen Vorgehensweisen zu schatzen.lch muf} die Kreativitat
und die Phantasie des Kunden herausfordern. Haufig kann der Kunde gut personliche oder




zwischenmenschliche Probleme I6sen.Ich mufl dem Kunden meine persoénlichen Gefluhle
mitteilen. Je mehr persoénliche Informationen ich von mir gebe, desto enger wird meine
Beziehung zum Kunden.lch muf} ernsthaft und aufrichtig sein. Der Kunde reagiert heftig
negativ, wenn ich in seinen Augen nicht aufrichtig erscheine.

Geeignete Satze fir die INFP-Prasentation:

- Was sagt Ihnen Ihr Geflhl? Wie sollten wir uns entscheiden?

- Kann ich einmal etwas Personliches mit Ihnen besprechen?

- Ich wirde gerne einmal etwas Uber Ihr letztes Projekt horen.

- Kein Grund zur Eile. Lassen Sie sich einfach so viel Zeit, wie Sie brauchen.

INFPs sind die idealistischsten unter den Idealisten und werden von ihren tiefsten persénlichen

Werten und ihrer individuellen Einstellung zur Welt angetrieben. Sie sind sanft, reserviert und

sogar kiuhl gegenuber denen, die sie nicht kennen und denen sie nicht vertrauen, aber

warmherzig, leidenschaftlich und besorgt, wenn es um Menschen und Dinge geht, die ihnen

wichtig sind.

Der gelegentliche E-Anteil bewirkt:
E-Typen fuhlen sich in Gesellschaft meistens wohler und unterhalten sich problemlos mit den
anderen.E-Typen beginnen eher ein Gesprach mit anderen.E-Typen bevorzugen eher den
Mannschaftssport.E-Typen reden eher mehr, sind meistens lebhafter, denken eher laut,
sprechen eher schneller und meistens laut, sind eher leicht abgelenkt, wechseln eher schneller
das Thema, mdégen eher gerne mit anderen Menschen zusammensein, stehen eher gerne im
Mittelpunkt, handeln eher erst und denken dann, unterbrechen und beenden eher die Satze
ihrer Gesprachspartner, haben eher ein leidenschaftliches Auftreten.Ich sollte den Kunden
reden und laut denken lassen.Ich sollte mit dem Kunden eher Uber eine Vielzahl verschiedener
Themen sprechen.Ich sollte mit dem Kunden eher verbal kommunizieren.Der Kunde erwartet
von mir sofortige Aktion.Ich sollte die Unterhaltung mit dem Kunden in Gang halten.

Der gelegentliche S-Anteil bewirkt:

- S-Typen kommunizieren unkomplizierter und direkter. S-Typen konzentrieren sich mehr auf

Fakten und Details. S-Typen sprechen eher kiirzere Satze. Sie sind eher nlichtern und

O0konomisch. S-Typen lesen eher Sach- und Fachbulcher. S-Typen haben mehr Bezug zur

Gegenwart und Vergangenheit als zur Zukunft. S-Typen denken mehr einen Gedanken nach dem

anderen.

Der gelegentliche T-Anteil bewirkt:

- T-Typen verhalten sich anderen gegenuber kihler. T-Typen sind weniger freundlich.

- T-Typen zeigen weniger gern was sie fuhlen. T-Typen sind eher emotional ausgeglichen.

- T-Typen machen seltener anderen Komplimente. T-Typen dikutieren gerne mehr.

- T-Typen wirken eher unsensibel oder gefiihlslos, schroff, taktlos, geschaftsmafig, dickhautig.

FPs sind Menschen, die lhre Gefiihle fir sich behalten:

- Sie haben ein sanftes und angenehmes Wesen. Sie bevorzugen Kooperation gegenuber der
Konkurrenz und haben eher eine lockere Einstellung zum Leben.

- Sie haben tiefe Gefilihle, die sie nur mit Ihnen sehr nahe stehenden Menschen teilen.
Gleichzeitig konnen sie aber auch sehr sentimental sein.

- Sie sind Uberaus sensibel. Auch wenn sie nach aufen hin sehr freundlich erscheinen, andert
sich ihre Stimmung manchmal sehr schnell.

- Wenn etwas danebengeht, neigen sie dazu, die Schuld eher bei sich selbst zu suchen, als
andere zu beschuldigen.

- Sie sind im Umgang mit kleinen Alltagsproblemen flexibel, kdnnen jedoch zah und dickkdpfig
sein, wenn es um Dinge geht, die etwas mit ihren eigenen Wertvorstellungen zu tun haben oder
die ihnen persdnlich besonders wichtig sind. Das kann dazu flhren, dal sie sehr nachtragend
sind, wenn sie sich verletzt fihlen.

- Sie auldern ihre Wertvorstellungen eher durch Handlungen als durch Worte.

- Sie achten nicht Gbermalig auf ihr Erscheinungsbild. Es ist ihnen wichtiger, sich selbst zu
gefallen als anderen. Sie sind haufig leger, manchmal sogar nachlassig gekleidet.

- Manchmal setzen Sie ihre eigene Leistung herab und sind sehr bescheiden. Es ist ihnen
unangenehm in der Offentlichkeit gelobt zu werden.



