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Checkliste: Selbstreflexion und Standort-
bestimmung

« Warum bin ich im Vertrieb? Warum bin ich FUhrungskraft im Vertrieb? Was daran
treibt mich an? Wofur brenne ich? Was motiviert mich, diese Verantwortung zu
tragen, diese Rolle auszufullen?

* Welche Aufgaben machen mir dabei Spal3? Auf welche Tatigkeiten kénnte ich gut
verzichten?

* Auf welchem Stand sind meine fachlichen Kompetenzen? Sind sie State of the Art?
Oder muss ich mich mit neuen Entwicklungen im Vertrieb auseinandersetzen?

* Welches berufliche Know-how, welche praktischen Fertigkeiten besitze ich, um auch
im operativen Tagesgeschaft bestehen zu kénnen? Und welche muss ich mir eventuell
aneignen, zum Beispiel digitales Know-how bzw. IT-Kenntnisse?

* Welche Starken und SchlUsselqualifikationen bringe ich fir meine Position mit?
Was zeichnet mich besonders aus? Was schatzen andere an mir? Und welche
persdnlichen Eigenschaften konnte ich bisher noch nicht entfalten?

* Welche Rolle nehmen meine eigenen Ziele und Visionen in meiner Arbeit ein?

Wie wichtig ist es mir, sie zu realisieren?

* Welche Werte bestimmen mein Denken und Handeln? Und welche sollen meine
Beziehungen zu meinen Mitarbeitern, Kollegen, Vorgesetzten, Kunden pragen?
Welches Bild sollen diese Personen von mir haben?

* Was lebe ich meinen Mitarbeitern, Kollegen und Vorgesetzten vor? Welche Werte,
welche Motivation, welche Einstellung strahle ich aus? Und was davon nimmt mein
Umfeld tatsachlich wahr?

* Warum bin ich wertvoll fir mein Team? Was gebe ich meinen Mitarbeitern, damit
die ihre Aufgaben nicht einfach nur erledigen, sondern ihnnen motiviert, am besten
begeistert, nachgehen?

* Wie gehe ich mit Herausforderungen und belastenden Situationen um? Wie komme
ich mit Veranderungen zurecht?

* Wie steht es um meine Lernbereitschaft? Bin ich bereit, mich kontinuierlich fachlich
und persodnlich weiterzuentwickeln? Bin ich bereit, mein Denken und Handeln als
Fuhrungskraft immer wieder zu hinterfragen, meine Kompetenzen, mein Know-how
und meine Starken regelmanig auf den Prufstand zu stellen?
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