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. PSYCHOLOGISCHE
HINTERGRUNDINFORMATIONEN

DIE
PSYFACTS

Sie mochten noch mehr wissen?
Sehr gut!

Denn wir haben noch sehr viel mehr

Informationen fur Sie als in diesen Bericht
gepasst hatte. Wenn  Sie unsere
Begeisterung und Faszination far
Psychologie teilen und mehr Uber die
spannenden Themen in diesem Bericht
erfahren wollen, achten Sie in den
Ergebnistexten einfach auf dieses Symbol:

L 4

Das ist der griechische Buchstabe Psi und
der fihrt Sie mit dem Hinweis auf ein
bestimmtes Thema zu den Psyfacts. Unter
www.linc.de/psyfacts haben wir fur Sie
Hintergrundinformationen Zu jedem
einzelnen Thema mit Erlauterungen und
Beispielen zusammengestellt.

Schauen Sie einfach einmal auf der Website
vorbei und stdbern Sie nach allen Themen,
die Sie interessieren.

So lernen Sie durch die Psyfacts nach und

nach die wichtigsten und interessantesten
Erkenntnisse der modernen Personlichkeits-

psychologie kennen!



http://www.linc-institute.de/psyfacts
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WAS GENAU WURDE ERFASST?

DIE BAUSTEINE

IHRER

PERSONLICHKEIT

Personlichkeit ganzheitlich dargestellt

Jeder

Mensch  verfugt
uber eine individuelle, fir
ihn charakteristische

Personlichkeit, gebildet aus
einer scheinbar uniber-
schaubaren Vielzahl unter-
schiedlicher Merkmale.

Und doch gibt es
Moglichkeiten, Ordnung in
dieses Chaos zu bringen.
Stellen Sie sich die
Facetten lhrer Personlich-
keit als einzelne Bausteine
vor. Wollen wir lhre
Personlichkeit  realistisch
abbilden, missen  wir
diese Bausteine erfassen
und aus der Kombination
dieser Bausteine ein
Gesamtbild erzeugen.

Die moderne psycholo-
gische Forschung konnte
in den letzten Jahrzehnten
nachweisen, dass sich
Personlichkeit aus der
Kombination von Baustei-
nen wie Charaktereigen-
schaften, Motiven und
Kompetenzen bildet, wobei
die Charaktereigen-
schaften den Kern lhrer

Personlichkeit darstellen.

Um diesen Kern moglichst
exakt abzubilden, nutzen
wir das mit Abstand beste
Modell zur Erklarung von
Personlichkeit, die ,Big
Five* (¥). Diese flnf
grundlegenden Personlich-
keitskomponenten wurden
in  zahlreichen psycholo-
gischen Studien immer
wieder bestétigt und bilden
die zentralen Saulen lhrer
Personlichkeit.

Die Big Five werden im
PERSONALITY PROFILER
erfasst, erganzt durch lhre
Motive und Kompetenzen.
Anhand der Diagramme,
Kennzahlen und aus-
fuhrlichen Texte dieses
Berichts erfahren Sie im
Detail, welche Bausteine
Ihre Personlichkeit pragen.

Die Ergebnisse machen
Personlichkeit transparent
und  verstandlich und
ermdglichen es lhnen so,
sich selbst und Andere
noch besser zu verstehen.

G}wissen-
haftigkeit
VS.
Flexibilitat

Kooperation Offenheit
VS. VS.
Wett- Bestandig-
bewerb keit
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PERSONALITY PROFILER - DIE ERGEBNISSE AUF EINEN BLICK

IHR PROFIL — UBERSICHT

DIE DREI ERFASSTEN BEREICHE DER PERSONLICHKEIT IM UBERBLICK

CHARAKTER - DIE BIG FIVE
Die Charaktereigenschaften bestimmen, wie wir uns verhalten und unser Leben fuhren, ...

7 4 2 1
INTRO- 6 2 3 EXTRA-

[En

2 3 4 5 6 7

VERSION (1) I VERSION (X)

GEWISSEN- IR FLEXIBILITAT (F

HAFTIGKEIT (G) (F)
NI B BESTANDIG-

OFFENHEIT (O) KEIT (B)

WETT-
KOOPERATION (K) I BEWERB (W)
) EMOTIONALE
SENSIBILITAT (S) IR D STABILITAT (E)
7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7

Auspragungen: 7 = maximal / 6 = sehr hoch /5 =hoch /4 = moderat / 3 = maRig /2 = gering / 1 = minimal

MOTIVE KOMPETENZEN

...unsere Motive steuern, was wir fur ... wahrend die Kompetenzen Anteil daran
Ziele im Leben erreichen wollen ... haben, ob wir das dann auch erreichen.

1. ZIELSTREBIGKEIT

2. NETZWERKEN

3. EMPATHIE
4\ <
,@é 2 % 4. SELBSTDISZIPLIN
<& Q (2
& & £
E 5. KONZENTRATIONSVERMOGEN
IHRE ZENTRALEN MOTIVE IHRE TOP-KOMPETENZEN

UNABHANGIGKEIT UND BEZIEHUNG



IHRE PRAFERENZEN BEI DEN BIG FIVE-DIMENSIONEN

DIE CHARAKTER-

EIGENSCHAFTEN

Baustein 1 der Personlichkeit: Die funf wichtigsten Charaktereigenschaften
(Big Five) als Grundlage Ihrer individuellen Verhaltenspraferenzen

CHARAKTER - DIE BIG FIVE

INTRO- EXTRA-
VERSION (1) I VERSION (X)
GEWISSEN- ] FLEXIBILITAT (F
HAFTIGKEIT (G) (F)
] BESTANDIG-
OFFENHEIT (O) KEIT (B)
WETT-
KOOPERATION (K) ] BEWERB (W)
) EMOTIONALE
SENSIBILITAT (S) b 1] STABILITAT (E)
7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7

Auspragungen: 7 = maximal / 6 = sehr hoch /5 =hoch /4 = moderat / 3 = méaRig /2 = gering / 1 = minimal

‘

IHRE PRAFERENZEN IN DER REIHENFOLGE DER AUSPRAGUNG
1. EXTRAVERSION 2. EMOTIONALE STABILITAT 3. GEWISSENHAFTIGKEIT 4.BESTANDIGKEIT

5. KOOPERATION

= |hre Charaktereigenschaften werden anhand = |hre Auspragung auf diesen Dimensionen gibt
des Big Five Modells dargestellt, welches finf Aufschluss uber lIhre Verhaltenspraferenzen.
zentrale Charakterdimensionen erfasst.

= Die beiden am starksten ausgepragten
Dimensionen sind in der Grafik farblich

= Jede Big Five-Dimension besteht aus zwei ; e .
markiert (Primardimensionen).

sich gegentberliegenden Polen.
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IHRE PRAFERENZEN BEI DEN BIG FIVE-DIMENSIONEN

DIE CHARAKTER-
EIGENSCHAFTEN

Die einzelnen Facetten der Big Five Dimensionen in der Ubersicht

INTRO- 7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7 ST
VERSION (1) | VERSION (X)
Soziale Unabh. B Il  soziale Offenheit
Innenorientierung Dl AuRenorientierung
Niedrige Dominanz I Dl  bominanz

GemaRigtes Aktiv. I Aktivitatsniveau
Ruheorientierung b ] Erlebnisorientierung
GemaRigter Enthus. [ ] Enthusiasmus
ﬁE\F’\Q%ng:T ©) S T FLEXIBILITAT (F)
Kompetenzwahrn. (+) I e Kompetenzwahrn. (-)
Ordnungsorientierung I e Niedrige Ordnungsor.
Prinzipienorientierung o ] Flexible Lebensfiihrung
Leistungsorientierung IR Interessenorientierung
Disziplinorientierung IR Entspanntheit
Kontrollorientierung I e Spontanitat
OFFENHEIT () e e EESTTQ;IDIG'
Fantasie I Realitatsorientierung
Sinn fur Asthetik b o o ] GemaR. Asthetikbed(irf.
Gefiihlsorient. Entsch. IR Faktenorient. Entsch.
Handlungsinnovation RN Handlungskontinuitét
Konzep. Innovation R Pragmatismus
Kritikorientierung I Normorientierung

7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7
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IHRE PRAFERENZEN BEI DEN BIG FIVE-DIMENSIONEN

DIE CHARAKTER-
EIGENSCHAFTEN

Die einzelnen Facetten der Big Five Dimensionen in der Ubersicht

7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7
KOOPERATION (K) e BEWERS (W)
Vertrauensorient. I e Soziale Skepsis
Freimiitigkeit I Strateg. Kommunikation
Altruismus b B ] Selbstfursorge
Nachgiebigkeit I Dl  Geringe Nachgiebigkeit
Bescheidenheit IR Positive Selbstdarstell.
Empathie N Soziale Rationalitat
SENSIBILITAT (S) IR EI\FAS;E-’FI:#I(EE)
Anspannungsniv. (+) I Anspannungsniv. (-)
Soziale Empfindsam. B Dl  Geringe Reizbarkeit
Wechselhafte Stimm. [ ] Stabile Stimmungslage
GemaR. Selbstsich. [ ] Soziale Selbstsicherheit
Impulsivitat I . Impulskontrolle
Stresserleben I Stressresistenz

7 6 5 4 3 2 1 1 2 3 4 5 6 7

REFLEXIONSFRAGEN

= In welchen Situationen haben sich Ihre Praferenzen in der Vergangenheit besonders deutlich gezeigt?

= Wie beeinflussen lhre Personlichkeitspraferenzen lhre Verhaltensstile, z.B. Arbeitsstil, Kommunikationsstil,
Konfliktstil oder Fuhrungsstil?

=  Welche Personlichkeitspraferenzen haben besonders zu Ihren Erfolgen beigetragen?

= In welchen Bereichen haben Sie sich im Laufe der Jahre am starksten verandert?

= Mit welchen Verhaltensweisen anderer Menschen kommen Sie am wenigsten gut zurecht und aus welchen
Praferenzen entspringt dieses Verhalten bei den Anderen wohl?

= In welchen Bereichen méchten Sie eine Veranderung lhrer persénlichen Stile erreichen?



Martina Musterfrau

DETAILLIERTE BESCHREIBUNG
IHRER ZENTRALEN
CHARAKTEREIGENSCHAFTEN

CHARAKTER IM
DETAIL (1)

In Situationen mit anderen Menschen sind Sie sehr
bestrebt, eine tragende Rolle einzunehmen und sich
durchzusetzen. Daher Ubernehmen Sie fast automatisch
irgendwann die Fihrung, da Sie den starken Wunsch
haben, soziale Situationen aktiv zu beeinflussen.

Da Sie nur sehr schwer reizbar sind, reagieren Sie kaum
auf Provokationen und fuhlen sich auch seltener provoziert
als Andere. Insgesamt sind Sie ein sehr ausgeglichener
Mensch, der negative Emotionen wie Wut, Frustration und
Verbitterung aufgrund von Handlungen und Aussagen lhrer
Mitmenschen weniger intensiv empfindet als Andere und
sehr selten "aus der Haut fahrt".

Sie verhalten sich anderen Menschen gegentber sehr
herzlich und haben einen starken Wunsch danach, von
Anderen positiv. wahrgenommen zu werden. Aufgrund
dieser sozialen Offenheit stehen Sie anderen Menschen
grundsétzlich positiv gegenitber und gehen daher
schneller als Andere engere Bindungen ein — ob im Beruf
oder privat.

Da Sie ein aul3erst geselliger Mensch sind, suchen Sie in
den verschiedensten Situationen aktiv die Gesellschaft
Anderer und tun sich aufgrund Ihrer ausgepragten
Erfahrungen im Umgang mit anderen Menschen leicht in
Kontaktsituationen (W Affiliation).

Dominanz (X)

Geringe Reizbarkeit (E)

Soziale Offenheit (X)

AuRRenorientierung (X)
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DETAILLIERTE BESCHREIBUNG
IHRER ZENTRALEN
CHARAKTEREIGENSCHAFTEN

CHARAKTER IM
DETAIL (2)

Fur lhre Interessen und Ziele treten Sie nachdricklich ein.
Ein fairer Wettstreit ist lhnen dabei allemal lieber als ein
"halbgarer" Kompromiss. Daher sprechen Sie Konflikte
direkt an und tragen diese offen aus. Befindlichkeiten
nehmen Sie dabei in Kauf und zeigen Anderen auch lhren
Arger oder Ihre Abneigung.

Die Herausforderungen von Arbeit und Leben gehen Sie
sehr strukturiert, planvoll und systematisch an. Ordnung ist
Ihnen wichtig und Sie versuchen, die Dinge in lhrem
Leben zu strukturieren und ordnen, sei es der Schreibtisch
am Arbeitsplatz oder die eigene Wohnung.

Da Sie davon ausgehen, dass Menschen im Grunde
vertrauenswirdig und ehrlich sind, schenken Sie Anderen
relativ leicht Ihr Vertrauen, wobei lhnen natirlich bewusst
ist, dass es Ausnahmen gibt. Von diesen schwarzen
Schafen wollen Sie sich Ihr positives Menschenbild
allerdings nicht zerstdren lassen.

Am Schicksal lhrer Mitmenschen nehmen Sie Anteil. Sie
empfinden die Geflhle und das Schicksal anderer
Menschen selbst nach und lassen sich durch dieses
Mitflhlen auch in lhren Handlungen beeinflussen. Im
Zweifel bewerten Sie menschliche Faktoren eher héher
als finanzielle oder sachliche Aspekte.

O =

Geringe Nachgiebigkeit
(W)

Ordnungsorientierung (G)

Vertrauensorientierung

(K)

Empathie (K)
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HANDLUNGSFELDER

KOMMUNIKATION

VERHALTENSPRAFERENZEN UND
DENKANSTOSSE

Sie haben kein Problem damit, schnell mit Anderen ins
Gesprach zu kommen, auch wenn Sie diese kaum
kennen. Sie wirken dadurch auf andere Personen in der
Regel zugéanglich und herzich.

Sie sind gut im Small Talk, auch wenn Sie natiirlich nicht
immer Lust darauf haben, nur oberflachliche Gespréache
zu fuhren.

Sie konnen in der Regel auch mit schwierigen
Gesprachspartnern umgehen und kénnen sowohl Kritik als
auch Lob richtig einordnen, ohne dabei aus dem
Gleichgewicht zu geraten bzw. abzuheben.

Sie mégen es, die Kontrolle {iber eine Gespréachssituation
zu haben. Achten Sie allerdings auf die Reaktionen der
Gesprachspartner, da einige Menschen (zu grof3e)
Dominanz kritisch sehen.

Da Sie in Gesprachssituationen oft selbstbewusst
auftreten, ist es lhnen auch mdglich, in Situationen, in
denen Sie eigentlich nicht hundertprozentig Bescheid
wissen, eine gute Figur zu machen (Y Halo-Effekt).

GroRere Gesprachsrunden mit vielen Teilnehmem, in
denen es auch durchaus mal "drunter und driber" geht,
empfinden Sie meistens nicht als anstrengend, sondern
héufig eher als anregend und unterhaltend.

In der Kommunikation sind sie "gerade heraus". Das
bedeutet nicht, dass Sie Anderen immer direkt lre
Meinung sagen, sondermn dass Sie auf Heucheleien,
taktische Aussagen etc. in der Regel verzichten.

= =

Soziale Offenheit (X)

Soziale Offenheit (X)

Geringe Reizbarkeit (E)

Dominanz (X)

Dominanz (X)

AuBenorientierung (X)

Freimitigkeit (K)
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HANDLUNGSFELDER

ARBEITSSTIL

VERHALTENSPRAFERENZEN UND
DENKANSTOSSE

Stillere und zurtckhaltende Teammitglieder koénnten sich
von Ihnen schnell "untergebuttert” fuhlen. Achten Sie daher
darauf, auch (und gerade!) diese Kolleginnen und
Kollegen aktiv einzubeziehen, um deren Wissen und
Kompetenz fir das Team voll ausschopfen zu kdnnen.

Sie kdnnen es mit lhrer offenen und freundlichen Art
besonders zu Beginn eines Gruppenprozesses
introvertierten Teammitgliedern einfacher machen, sich in
das Team zu integrieren, wenn Sie diese "abholen” und in
den Gruppenprozess einbeziehen.

Sie fuhlen sich aufgrund lhrer sozialen Offenheit in einem
sehr nichternen, ausschlief3lich professionellen Umfeld, in
dem sehr strikt zwischen Arbeit und Privatem getrennt
wird, nicht optimal aufgehoben.

Sie stabilisieren das Team mit lhrer unaufgeregten Art
und sorgen auf der Beziehungsebene fur Stabilitat, da Sie
z.B. nicht jeden Kommentar persénlich nehmen, sondern
erkennen, dass diese haufig dem Stress wahrend der
Aufgabenbearbeitung geschuldet sind (W Attribution).

Sie gehen normalerweise davon aus, dass Ihre
Kolleginnen und Kollegen auch nur das Beste wollen im
Hinlick auf die gemeinsamen Ziele des Teams. Sie haben
zumeist grol3es Vertrauen in lhre Teammitgliedern und
setzen daher stark auf kollegiale Zusammenarbeit.

Wenn Sie selbst fur eine Aufgabe brennen, sorgen Sie im
Team fur eine motivierende Stimmung und Begeisterung
fir die Arbeit, was fur den Erfolg des Teams nicht
unterschatzt werden sollte.

N =

Dominanz (X)

Soziale Offenheit (X)

Soziale Offenheit (X)

Geringe Reizbarkeit (E)

Vertrauensorientierung

(K)

Enthusiasmus (X)
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HANDLUNGSFELDER

FUHRUNG

VERHALTENSPRAFERENZEN UND
DENKANSTOSSE

Sie haben einen natirlichen Fihrungsanspruch, den Sie
auch austben. Das heil3t, Sie sind entweder bereits
Fuhrungskraft oder streben dies zumindest an. In
Situationen, in denen es keine echte Flhrungsperson gibt,
nehmen Sie oft "inoffiziell* diese Rolle ein.

Wenn Sie selbst fuhren, kommunizieren Sie sehr viel mit
den Gefuhrten (auch tber andere Dinge als nur die Arbeit)
und gelten daher als sehr zugangliche Fuhrungskratft.

Von  offenen, kommunikativen und herzlichen
Fuhrungspersonen, die den regelmalligen Austausch mit
lhnen suchen, lassen Sie sich wesentlich lieber fiihren als
von sehr nichternen, rein fachlich getriebenen
Fuhrungskraften bzw. sehr autoritdren Menschen.

Eine lhrer Starken als Fuhrungskraft ist die Fahigkeit, die
Geflhle Ihrer Mitarbeiter recht gut nachempfinden zu
konnen. Dies kdnnen Sie sehr gut daflr nutzen, auf die
individuellen Bedurfnisse lhres Teams gezielt einzugehen.

Sie haben generell keine Schwierigkeiten, sich auf neue
Dinge einzulassen und mogen Verdnderung und
Innovation. Als Fuhrungskraft sollten Sie dies als Starke
nutzen, indem Sie Veradnderungsprozesse in Ilhrem
Unternehmen aktiv treiben und als "Change Agent" (V)
vorangehen.

Sie haben keine Angst davor lhren Vorgesetzten auch
einmal zu kritisieren, wenn lhnen dies angebracht
erscheint. Daher tun Sie sich in Umgebungen schwerer, in
denen absoluter Gehorsam erwartet wird.

G =

Dominanz (X)

Soziale Offenheit (X)

Soziale Offenheit (X)

Empathie (K)

Handlungsinnovation (O)

Geringe Nachgiebigkeit
(W)
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WIE SEHEN MICH DIE ANDEREN?

A =

FREMDWAHRNEHMUNG

So werden Sie in der Regel von anderen Menschen wahrgenommen

POSITIVE FREMDWAHRNEHMUNG

Ihre Ausgeglichenheit, auch im Angesicht von
Provokationen, beeindruckt viele Menschen,
die selbst schnell aus der Haut fahren.

lhre kommunikative Art vermittelt den meisten
Menschen den Eindruck von absoluter
Selbstsicherheit, auch wenn dies nicht immer
tatsachlich der Fall ist.

Ihre ausgesprochen herzliche und freundliche
Artim Umgang mit Anderen kommt bei lhren
Mitmenschen natirlich sehr gut an. Andere
nehmen Sie einfach als jemanden wahr, der
grol3en Spald am Kontakt mit Menschen hat,
auch wenn Sie natdrlich nicht mit jedem
zurechtkommen.

Fast jeder, der einmal mit Innen in einem
Team gearbeitet oder eine Reise
unternommen hat, ist von Ihrer umsichtigen
Vorbereitung beeindruckt. Auch wenn es
manchmal vielleicht den einen oder anderen
Witz darUber gibt, wie akribisch Sie sich
vorbereiten, insgeheim wissen alle, dass man
sich auf eines verlassen kann: Sie werden an
alles Wichtige denken.

Sie sind in der Regel der Mittelpunkt einer
sozialen Gruppe, denn andere Menschen
nehmen Sie als sehr angenehme und
kurzweilige Gesellschaft wahr.

KRITISCHE FREMDWAHRNEHMUNG

lhre Tendenz, sich auch bei Anfeindungen
stets gut im Griff zu haben, kann auf manche
Menschen (insbesondere, wenn diese selbst
nicht diese Art von Souveranitat besitzen)
provozierend wirken.

Menschen, die eher zuriickhaltend sind oder
eine Abneigung gegeniber Hierarchien
haben, nehmen Sie als iberméRig dominant
wabhr.

Kritische Menschen kénnten Ihre Herzlichkeit
und starke soziale Offenheit als Sorglosigkeit
oder im Extrem sogar als Naivitat
wahrnehmen.

Im Extrem kann lhre Ordnungsliebe von
Anderen als Ubertrieben, einschrankend und
zu penibel wahrgenommen werden.

Auf kontaktscheue Menschen wirkt Ihre
Geselligkeit so, als falle es lhnen schwer
alleine zu sein und sich alleine zu
beschaftigen. Im Einzelfall kénnte Ihre
gesellige Art auch so gedeutet werden, dass
Sie sich in den Mittelpunkt der Gruppe
drangen mochten.
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

UMGANG MIT

ANDEREN

KOMMUNIKATION UND ZUSAMMENARBEIT

Introversion

Haben Sie Verstandnis dafir, dass
Introvertierte auch 6fter mal alleine
arbeiten moéchte, anstatt immer alles im
Team zu machen

Nehmen Sie es nicht persdnlich, wenn
Ihr Gegeniiber zunéchst nicht so viel
Interesse an einem auch
freundschaftlichen Kontakt zeigt, denn
introvertierte trennen die beiden Welten
Arbeit und Privates eher voneinander.

Versuchen Sie, der Kollegin oder dem
Kollegen den Einstieg in das Team
mdglichst leicht zu machen, indem Sie
z.B. offen und freundlich auf siefihn
zugehen und direkt in viele Dinge mit
einbeziehen.

Ermuntern Sie Ihr Gegeniber, das
vorhandene Wissen und die
Kompetenz auch wirklich in das Team
einzubringen. Dies kann besonders
dann eine Herausforderung flir
Introvertierte sein, wenn es viele
extravertierte und/oder dominante
Teammitglieder gibt.

Sensibilitat

Ahnlich wie bei Introvertierten ist es
wichtig, positive Signale in der
Kommunikation zu senden, z.B.
verstéandnisvolles Nicken,
bestatigendes Zustimmen usw. (V¥
Aktives Zuhéren). Loben Sie auch Ihr
sensibles Gegeniliber wann immer es
geht und passt.

Kommunizieren Sie nicht zu direkt und
sprechen Sie nicht alles aus, was sie
denken, sondem Uberlegen Sie erst, ob
es mdglicherweise als Angriff
aufgefasst werden kénnte. Uberlegen
Sie, wo die wunden Punkte des
sensiblen Gegenlibers sein kénnten
und seien Sie bei diesen Themen sehr
vorsichtig.

Entschuldigen Sie sich so ehrlich wie
mdglich, wenn Sie die Person verletzt
haben.

Vermeiden Sie Schuldzuweisungen,
denn diese senken das
Selbstvertrauen der Kollegin oder des
Kollegen eventuell dauerhaft (W
Attribution).

Handlungsfelder fir die Dimensionen, die Ihren Primérdimensionen gegeniberliegen
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

UMGANG MIT

ANDEREN

FUHRUNG

Introversion

Mit einem sachlichen, unaufgeregten
und fachlich kompetenten Fiihrungsstil
kénnen viele Introvertierte mehr
anfangen als mit stark emotional
gepréagter und sehr
kommunikationsintensiver Fiihrung.

Wenn Sie introvertierte
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter fihren,
werden diese selten aktiv auf Sie
zugehen und das Gesprach suchen.
Umso wichtiger ist es, dass Sie als
Fahrungskraft den regeiméRigen
Austausch mit ihnen suchen und sie
nach ihrer Meinung fragen bzw. sich
nach ihrem Befinden erkundigen.

introvertierte laufen manchmal Gefahr,
in gréReren Teams ,unterzugehen® und
sich wenig einzubringen, auch wenn sie
fachlich sehr kompetent sind. Um hier
keine Potentiale zu verschenken,
soliten Sie als Filhrungskraft
sicherstellen, dass auch introvertierte
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter ihre
Ideen und Kenntnisse aktivin das
Team einbringen, indem Sie diese z.B.
aktiv nach Vorschldgen fragen.

Sensibilitat

Wenn Sie echtes Interesse an ihrem
Wohlergehen zeigen und
wertschétzend verhalten, werden sich
sensible Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter sicher fiihlen, Vertrauen
lhnen gegeniiber aufbauen und ihr
optimales Leistungsniveau abrufen.

Sensible Mitarbeiterinnen und
Mitarbeiter trauen sich unter
Umstanden weniger zu als andere
Teammitglieder. Wichtig ist daher eine
Fdhrungskraft, die ihnen den Riicken
starkt und Sicherheit gibt, auch wenn
mal etwas schief l&uft.

Sie kdnnen sensible Teammitglieder
optimal férdern, indem Sie ihnen
behutsam und Schritt flr Schritt
anspruchsvollere Aufgaben geben, an
denen sie wachsen kénnen.

Handlungsfelder fir die Dimensionen, die Ihren Primérdimensionen gegeniberliegen
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

UMGANG MIT

ANDEREN

UBERZEUGEN, VERHANDELN UND VERKAUFEN

Introversion

Machen Sie nicht den Fehler, lhren
introvertierten Gesprachspartner zu
sehr zu ,bequatschen®. Wenn lhr
Redeanteil sehr hoch ist, wird sich lhr
Gegeniiber eher unwonhl filhlen. Hren
Sie stattdessen zu, stellen Sie Fragen,
gehen Sie auf die Argumente lhres
Gesprachspartners ein und lassen Sie
dem Gesprach die notwendige Zeit,
sich zu entwickeln.

Small Talk ist fir die meisten
Introvertierten eher eine lastige Pflicht
als eine Freude. Sie kénnen daher in
Verhandiungs- und Verkaufssituationen
punkten, indem Sie relativ schnell auf
eine eher fachliche Ebene kommen.

Introvertierte Personen zeigen generell
in der Kommunikation mit anderen
nicht unbedingt eine stark ausgepréagte
Gestik, Mimik oder eine stark
emotionale Sprechweise. Lassen Sie
sich davon nicht verunsichern — die
zuriickhaltende Art lhres introvertierten
Gesprachspartners bedeutet nicht,
dass sie oder er von lhren Argumenten
nicht liberzeugt ist oder kein Interesse
an dem Deal hat.

Sensibilitat

Bei sensiblen Gesprachspartnern
solliten Sie auf eine sehr harte
Verhandlungsfiihrung eher verzichten.
Diese kénnte von lhrem Gegeniber als
persénlicher Angriff gewertet werden,
worauf sie oder er mit einem Abbruch
der Verhandlungen reagieren kdnnte.

Seien Sie darauf gefasst, dass es in
Verhandlungen mit sensiblen Personen
sehr emotional und impulsiv zugehen
kann. Dazu kann z.B. auch gehéren,
dass lhr Gesprachspartner laut
und/oder personlich verletzend werden
kann. Zumeist sind solche
Gefilhlsausbriiche jedoch nicht
persdnlich gemeint.

Wenn Sie sensiblen Personen etwas
verkaufen oder sie von etwas
Uberzeugen méchten, ist es ratsam, ein
Gefiihl des Vertrauens und der
Sicherheit herzustellen. Versuchen Sie
lhrem Gegeniiber zu vermitteln, dass
sie oder er die richtige Entscheidung
trifft und keinen Fehler macht, wenn
sie/er Ihr Angebot annimmt.

Handlungsfelder fir die Dimensionen, die Ihren Primérdimensionen gegeniberliegen
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

LERNEN VON DEN
ANDEREN

Die Starken der anderen
Personlichkeitsfaktoren.

Von sehr introvertierten Menschen
konnten Sie lernen...

Sich vom Urteil und der Sympathie anderer Menschen noch starker
unabhangig zu machen.

In einigen Gruppensituationen die Fuhrung auch Anderen zu
Uberlassen und einfach den Part auszufiillen, der von Ihnen bendtigt
wird.

Auch sehr ruhige Phasen im Leben, in denen Ihrer Ansicht nach
nicht viel passiert, wertzuschéatzen und als Kraftquelle fur sich zu
nutzen.

Die Zeit, die Sie alleine verbringen, mehr als bisher zu geniel3en
und zu nutzen, um zur Ruhe zu kommen und sich vielleicht auch
selbst noch besser kennenzulernen (Wie flhlt es sich an, alleine zu
sein? Was brauche ich von Anderen, das ich mir noch nicht selbst
geben kann?).

Inre Begeisterung und Emotionen nach auf3en hin so zu dosieren,
dass weniger enthusiastische Menschen davon nicht Uberfordert
sind.

Niemandem zu schnell zu vertrauen, den Sie nicht wirklich kennen,

sondern dieser Person zu signalisieren, dass Sie zwar
grundsatzlich offen sind, aber Vertrauen auch erarbeitet werden will.

Lernfelder fur die Dimensionen, die Ihren Primardimensionen gegentberliegen
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

LERNEN VON DEN
ANDEREN

Die Starken der anderen
Personlichkeitsfaktoren.

Von sehr sensiblen Menschen kénnten Sie
lernen...

Bei sich selbst zu sein und auf den eigenen Korper sowie die
eigene Seele zu héren im Sinne eines Gefilhls fur die eigenen
Belastungsgrenzen und die eigenen Bedirfnisse.

Schwéchen und Angste bei Menschen, denen Sie vertrauen, auch
offen zu zeigen, was auf andere in der Regel sehr menschlich und
sympathisch wirkt.

Mdégliche Problemherde und Fallstricke bei einem Projekt oder in
der Zusammenarbeit mit anderen friihzeitig zu erkennen. Sie gehen
oft davon aus, dass alles schon gut gehen wird. Das ist
grundsétzlich eine sehr niitzliche Denkweise, aber achten Sie
darauf, auch potentielle Schwierigkeiten und Riickschlége wirklich
emst zu nehmen, um auf diese vorbereitet zu sein.

Den eigenen Anteil im Falle von Konflikten oder Problemenim
Team noch besser wahrzunehmen. Da Sie sehr stabil sind,
tendieren Sie nicht zu Uberzogener Selbstkritik und schiitzen so
richtigerweise lhr Selbstwertgefiihl im Falle von Problemen und
Konflikten. Wie alles im Leben solite auch diese Tendenz natirlich
nicht Ubertrieben werden, da Sie dann nicht mehr in der Lage sind,
den eigenen Anteil zu erkennen. Dies verhindert Weiterentwickiung
und kann zu weiteren Konflikten fihren (W Attribution).

Lernfelder fur die Dimensionen, die Ihren Primardimensionen gegentberliegen
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WAS TREIBT MICH AN?

IHRE MOTIVSTRUKTUR

Baustein 2: Ihre Auspragung in den neun zentralen Handlungsmotiven
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Die Grafik zeigt lhnen die neun zentralen
Motive menschlichen Handelns.

Motive sind die hinter den
Charaktereigenschaften und Kompetenzen
liegenden Triebkrafte, die uns dazu
antreiben, ein bestimmtes Ziel erreichen zu
wollen. Motive sind somit ein integraler
Bestandteil der Personlichkeit.

Jeder Mensch verfigt Gber alle neun Motive.
Diese sind aber bei jedem unterschiedlich
stark ausgepragt. Einige der Motive steuern

Ihr Verhalten starker als andere. Daher ist es
wichtig, die personliche Struktur der neun
grundlegenden Motive zu kennen.

Motive kénnen auch scheinbar
widersprtchlich sein. Dies ist ein Zeichen fir
.konkurrierende“ Triebkrafte und in der
Regel ein sinnvoller Ansatzpunkt flr die
personliche Reflexion.

Ihnen Ihre
ausgepragten

Im Folgenden erlautern wir
beiden am  starksten
Handlungsmotive im Detail.
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WAS TREIBT MICH AN?

DIE MOTIVE

DAS UNABHANGIGKEITSMOTIV maximal

Das Unabhangigkeitsmotiv zeichnet sich aus durch den
Wunsch nach ...

Méglichkeiten zur freien beruflichen Entfaltung gemal den
personlichen Wiinschen

Einem hohen Mal} an Eigeninitiative und Autonomie bezuglich
samtlichen wichtigen Lebensbereichenwie Beruf, Familie,
Freundschaften

Dem Impuls, sich beruflich selbststandig zu machen

Beispiele fiir Personen mit einem stark ausgepragten
Unabhangigkeitsmotiv:

Die Professorin, die aufgrund der Freiheit der Lehre selbst
entscheiden kann, welchen Stoff sie lehren méchte

Die Tochter, die schon mit 17 bei ihren Eltern ausziehen moéchte, um
moglichst frih auf eigenen Beinen zu stehen

Der IT-Programmierer, der vollig unabhangig von Anderen in einem
virtuellen Team arbeitet und auf Bali lebt

Die Entwicklungsleiterin, die ihren Geschaftsfuhrer bittet, mehr
Freiheiten bei der Entwicklung neuer Produkte zu bekommen

Ihr Motiv erfolgreich nutzen: Folgende Aufgaben und
Entwicklungsziele passen zu lhrem Motiv

Aufgaben, die Sie selbststadndig und ohne standige Eingriffe oder
Kontrollen einer héheren Instanz ausfuhren kénnen

Projekte, die Sie selbst planen und umsetzen kénnen, statt nur
ausfuhrendes Organ zu sein

Aufgaben im Rahmen von Verdnderungsprozessen, bei denen
aufgrund der Umwalzungen ein hdherer Grad an Freiheit herrscht
als bei Standardprozessen

Alle Tatigkeiten im Rahmen des Aufbaus einer eigenen Existenz
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WAS TREIBT MICH AN?

DIE MOTIVE

DAS UNABHANGIGKEITSMOTIV maximal

Wenn Sie sich zu sehr von Ilhrem Unabhédngigkeitsmotiv leiten
lassen, konnte dies dazu flihren, dass Sie ...

... beim Streben nach Unabhangigkeit zu hohe und moglicherweise
unnétige Risiken eingehen (z.B. bei einer Selbstandigkeit)

... aufgrund lhres Freiheitsdranges in Konflikt mit Vorgesetzten und
Entscheidungstradgern geraten

... verlernen, Aufgaben erfolgreich gemeinsamim Team mit Anderen
zu bearbeiten

... versuchen, Projekte in Eigenverantwortung zu stemmen, die Sie
besser mit Partnern angehen sollten

... sich |hre berufliche Freiheit auf Kosten jeglicher sozialer
Absicherung erkaufen

... lhren Unabhangigkeitsdrang zu sehr auf Freunde und Partner
ausweiten und irgendwann keine tiefergehenden Beziehungen mehr
pflegen

Reflexionsfragen

Was zeichnet mein personliches Unabhangigkeitsmotiv aus?
Wodurch aul3ert sich das Unabhangigkeitsmotiv bei mir?

Woher kommt mein Unabhangigkeitsmotiv und wie ist es
entstanden?

Wer oder was hat das Unabhangigkeitsmotiv besonders gepragt?

Welche Entscheidungen wurden durch mein Unabhangigkeitsmotiv
beeinflusst?

Welchen Anteil hat das Unabhangigkeitsmotiv an meiner derzeitigen
beruflichen und privaten Lebenssituation?

Welche meiner Ziele fir meine berufliche und private Zukunft
passen zu meinem Unabhangigkeitsmotiv?

Maéchte ich mich von meinem Unabhangigkeitsmotiv in Zukunft mehr
oder weniger leiten lassen als bisher?
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WAS TREIBT MICH AN?

DIE MOTIVE

DAS BEZIEHUNGSMOTIV

Das Beziehungsmotiv zeichnet sich aus durch den Wunsch
nach ...

Aufbau, Aufrechterhaltung und Wiederherstellung von Beziehungen,
Zugehorigkeit zu einem sozialen Netz

Gemeinschaft, Geselligkeit und Geborgenheit in einer Gruppe,
Freundschaft und Loyalitat

Dem gemeinsamen Erreichenvon Zielen in einer Gruppe

Beispiele fiir Personen mit einem stark ausgepragten
Beziehungsmotiv:

Die Kollegin, die lieber wieder zurtick ins Gemeinschaftsbiro zieht,
da es ihr in ihrem eigenen Buro zu einsam war

Der Kundenbetreuer, der so ein gutes Verhaltnis zu einigen der
Kunden hat, dass sich daraus enge Freundschaften entwickeln

Die Assistentinder Geschaftsfihrung, die seit Jahren die ,Gute
Seele des Blros' ist

Ihr Motiv erfolgreich nutzen: Folgende Aufgaben und
Entwicklungsziele passen zu lhrem Motiv

Die Arbeit in (Projekt-)Teams mit klar vorgegebenen Zielen, die Sie
gemeinsam mit den anderen Teammitgliedern erreichen und dann
feiern kénnen

Eine Tatigkeit, bei der Sie durch Kontakt zu einer festen Gruppe von
Menschen die Méglichkeit haben, langfristige und von
gegenseitigem Vertrauen gepragte Beziehungen aufzubauen

Eine Aufgabe, bei der Sie echte Win-Win Situationen fur sich und
Ihre Kunden erzeugen konnen, statt nur auf den schnellen Erfolg
setzen zu mussen

Eine kommunikationsintensive Aufgabe, die lhnen die Méglichkeit
gibt, auch neue Kontakte zu knlipfen und aufrechtzuerhalten
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WAS TREIBT MICH AN?

DIE MOTIVE

DAS BEZIEHUNGSMOTIV

Wenn Sie sich zu sehr von Ihrem Beziehungsmotiv leiten
lassen, konnte dies dazu fiihren, dass Sie ...

... ZU abhangig werden von der Stimmungund dem Erfolg lhres
Teams oder lhrer Abteilung

... erkennen missen, dass nicht alle Menschen so
beziehungsorientiert denken wie Sie, was zu personlichen
Enttauschungen fuhren kann

... |hre personliche Entwicklung zum Wohle der Gemeinschaft zu
stark hinten anstellen

... zu viele oder gefahrliche Entscheidungen aufgrund personlicher
Verbundenheit statt objektiver Bewertungskriterientreffen

... zu harmoniebedurftig werden und Konflikten zu sehr aus dem
Weg gehen

Reflexionsfragen

Was zeichnet mein persoénliches Beziehungsmotiv aus?
Wodurch dulRert sich das Beziehungsmotiv bei mir?

Woher kommtmein Beziehungsmotiv und wie ist es entstanden?
Wer oder was hat das Beziehungsmotiv besonders gepragt?

Welche Entscheidungen wurden durch mein Beziehungsmotiv
beeinflusst?

Welchen Anteil hat das Beziehungsmotiv an meiner derzeitigen
beruflichen und privaten Lebenssituation?

Welche meiner Ziele fur meine berufliche und private Zukunft
passen zu meinem Beziehungsmotiv?

Mochte ich michvon meinem Beziehungsmotiv in Zukunft mehr
oder weniger leiten lassen als bisher?




WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT? 5

KOMPETENZPROFIL

Baustein 3 der Personlichkeit: Zentrale Kompetenzen in der Ubersicht

Im PERSONALITY PROFILER werden 25 erfolgskritische Kompetenzen ausgewiesen, die einen

Querschnitt durch fihrende Kompetenzmodelle darstellen. Zu jeder Kompetenz erhalten Sie zwei
Informationen:

Bei anderen Menschen mit einem &hnlichen Personlichkeitsprofil wie Ihrem, ist diese
Kompetenz typischerweise so stark oder schwach ausgepragt, wie von der Nadel angegeben.

Wir weisen hier also nicht Ihre persdnliche Kompetenzauspragung aus, sondern

geben an, wie leicht bzw. schwer es Menschen mit lhrem Profil normalerweise fallt, diese
Kompetenz auf- oder auszubauen. Ihr tatsachliche Kompetenzauspragung kann aufgrund lhrer
individuellen Lebensumsténde und Lernerfahrungen nattrlich davon abweichen.

‘ Wie schatzen Sie sich selber auf dieser Kompetenz ein? Diese Information basiert auf

Ihrer Selbstauskunft. Eine hohe Auspréagung bedeutet, dass Sie selber der Meinung
- sind, diese Kompetenz tatséchlich zu besitzen.

Diese beiden Informationen mussen nicht immer einheitlich sein. Es ist mit dem entsprechenden
Aufwand durchaus moglich, eine Kompetenz aufzubauen, die einem eigentlich wenig liegt. Umgekehrt
kann es sein, dass man eine eigentlich leicht zu entwickelnde Kompetenz bisher kaum nutzt.

DIE FUNF KOMPETENZEN, DIE IHNEN AM MEISTEN LIEGEN

gering mafig moderat hoch sehr hoch

veevocen - 4 ¢ 4§ ] a2
VERMOGEN

gering mafig moderat hoch sehr hoch
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-

KOMPETENZEN

ZIELSTREBIGKEIT

Starken und Fahigkeiten

Wenn Sie ein Ziel verfolgen,
kdnnen Sie hr Handeln voll
auf dieses Ziel fokussieren
und Ablenkungen
ausblenden bzw.
zurtickstellen.

Es gelingt Innen besser als
Anderen, lhre Ziele konkret
zu definieren.

Sie lassen sich auch von
Ruckschlagen nicht von
Ihrem Ziel abbringen.

Wenn ein Weg zum Ziel nicht
funktioniert sind Sie in der
Lage, alternative Wege zu
diesem Ziel zu finden und zu
beschreiten.

Sie verfolgen ein gesetztes
Ziel mit grof3em Einsatz und
Gewissenhaftigkeit so lange,
bis Sie es erreicht haben
oder vollkommen klar ist,
dass das Erreichen des Ziels
zu diesem Zeitpunkt
tatsachlich unmoglich ist.

Einsatz fur Ihren Erfolg

Vertrauen Sie auf lhre
Fahigkeit, Ziele zu erreichen
und setzen Sie sich
ambitionierte, aber
erreichbare Ziele.

Nicht alle Ziele sind
tatsachlich erreichbar.
Uberpriifen Sie daher
kontinuierlich, fir welche
Ziele Sie lhre Energie und
lhre Ressourcen einsetzen
mochten.

Es kann fur Sie
problematisch sein, bei der
Erreichung lhrer Ziele von
Menschen abhéngig zu sein,
die weniger zielstrebig sind
als Sie. Uberlegen Sie, wie

Sie damit umgehen méchten.

Beurteilen Sie Menschen,
denen lhre Zielstrebigkeit
fehlt, nicht zu negativ,

sondern versuchen Sie ihnen

aufzuzeigen, wie sinnvoll es
ist ein Ziel langfristig und mit
Engagement zu verfolgen.

Sorgen Sie fur Phasen der
Entspannung und Freizeit.

Mit vollem Akku kdnnen Sie
Ihre Ziele besser verfolgen!

Reflexionsfragen

War diese Kompetenz bei
Ihnen schon immer so
ausgepragt oder haben
Sie diese Uber die Zeit
aufgebaut?

In welchen Situationen
hilft Ihnen diese
Kompetenz besonders?

Wie kdnnten Sie diese

Kompetenz noch
sinnvoller fur lhren Erfolg
nutzen?

Mochten Sie diese
Kompetenz noch weiter
ausbauen?
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-
KOMPETENZEN

NETZWERKEN

Starken und Fahigkeiten

Sie sind inder Lage, ein
groRRes Netzwerk aus
berufiichen und privaten
Kontakten aufzubauen und
zu pflegen.

Es féllt lhnen leicht, mit
anderen Menschen in
Kontakt zu kommen.

Sie erleben die Anwesenheit
anderer Menschen in der
Regel als etwas Positives.

Sie nehmen Andere nicht als
Konkurrenz, sondern eher
als Unterstiitzung wabhr.

Sie schaffen es, Kontakte
auch dann
aufrechtzuerhalten, wenn Sie
die Personen Uiber einen
langeren Zeitraum nicht
personlich treffen.

Einsatz fur Ihren Erfolg

Nutzen Sie Ihr groRRes
Netzwerk, um beruflich
voranzukommen. Erzéhlen
Sie jedem aus lhrem
Netzwerk, was Sie tun und
was lhre weiteren Ziele sind.
Es wird immer wieder
jemanden geben, der Sie
unterstiitzen kann, ohne dass
es fir ihn einen grofRRen
Aufwand bedeutet.

Lassen Sie Andere an lhrem
Netzwerk teilhaben. Solche
Hilfestellungen vergréRemn lhr
Netzwerk zuséatzlich und
zahlen sich in Zukunft
sicherlich auch noch einmal
aus.

Suchen Sie sich gezielt
Aufgaben und
Tatigkeitsfelder, in denen
das Knipfen und Nutzen von
Kontakten einen essentiellen
Erfolgsfaktor darstellt.

Seien Sie sich bewusst,
dass lhre Kontaktfreudigkeit
von einigen Menschen
ausgenutzt werden kdnnte.
Achten Sie deshalb darauf,
dass Sie auch etwas
zuriickbekommen.

Reflexionsfragen

War diese Kompetenz bei
Ihnen schon immer so
ausgepragt oder haben
Sie diese Uber die Zeit
aufgebaut?

In welchen Situationen
hilft Ihnen diese
Kompetenz besonders?

Wie kdnnten Sie diese

Kompetenz noch
sinnvoller fur Ihren Erfolg
nutzen?

Mochten Sie diese
Kompetenz noch weiter
ausbauen?
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-
KOMPETE

EMPATHIE

Starken und Fahigkeiten

Sie kdnnen sich sehr gutin
andere Menschen
hineinversetzen und so die
Beweggrinde fir deren
Verhalten nachvollziehen.

Sie wissen in der Regel, wie
es anderen Menschen geht,
mit denen Sie sprechen,
ohne dass diese lhnen das
sagen missen.

Sie kdnnen Andere sehr gut
Jlesen’, also deren Gefiihle
erkennen und entsprechend
reagieren. Dadurch
empfinden Andere Sie inder
Regel als sehr angenehme
Gesellschatt.

Sie kénnen auch
Handlungsweisen verstehen
und erkiéaren, die Anderen
unverstandlich oder sogar
absurd erscheinen.

Sie kénnen anderen
Menschen, denen es nicht
gut geht, eine Stiitze sein, da
Sie deren Angste und
Sorgen verstehen.

NZEN

Einsatz fur Ihren Erfolg

Versuchen Sie aus den
Einzelbeobachtungen sich
wiederholende Muster
abzuleiten und so die Natur
der Menschen insgesamt,
anstatt nur die einer
einzelnen Person, besser zu
verstehen.

Versuchen Sie sich auch
selbst zu schiitzen und lassen
Sie die Gefluhle und
Gedanken der Anderen nicht
allzu nah an sich heran bzw.
grenzen Sie sich soweit ab,
dass diese Gefiihle Sie nicht
zu sehr belasten.

Zeigen Sie den Menschen
Grenzen auf, die sich
aufgrund lhrer Empathie
mehr Aufmerksamkeit und
Unterstiitzung von lhnen
winschen als Sie inder
Lage sind zu geben.

Setzen Sie lhre Empathie
nicht nur fir Andere sondern
auch fir sich selbst ein.
Achten Sie also auch darauf,
was Sie selbst bendtigen
und gehen Sie auf lhre
Bedrfnisse auch ein.

Reflexionsfragen

War diese Kompetenz bei
Ihnen schon immer so
ausgepragt oder haben
Sie diese Uber die Zeit
aufgebaut?

In welchen Situationen
hilft Ihnen diese
Kompetenz besonders?

Wie kdnnten Sie diese

Kompetenz noch
sinnvoller fur Ihren Erfolg
nutzen?

Mochten Sie diese
Kompetenz noch weiter
ausbauen?
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-
KOMPETE

SELBSTDISZIPLIN

Starken und Fahigkeiten

Sie sind inder Lage Ihr
Handeln auf die momentan
wichtigsten Aufgaben zu
konzentrieren.

Sie lassen sich weniger als
Andere von scheinbar
attraktiveren, aber nicht
Zielfihrenden Tatigkeiten
hinreiBen, solange eine
Aufgabe noch nicht
volistandig erledigt ist.

Sie kénnen in der Regel auf
kurzfristige Belohnungen zu
Gunsten gréRerer
langfristiger Erfolge
verzichten.

Sie arbeiten hart fir den
Erfolg und ordnen ihm
andere Bedurfhisse zu einem
gewissen Grad unter.

Sie sind in der Lage sich
mehr als Andere selbst zu
motivieren.

NZEN

Einsatz fur Ihren Erfolg

Investieren Sie Zeit und
Muhe darin, lhre Ziele
mdglichst konkret zu
definieren, denn nur dann
kénnen Sie hre
Selbstdisziplin sinnvoll dafiir
einsetzen, diese Ziele
tatséchlich zu erreichen.

Seien Sie sich dessen
bewusst, dass es fir Andere
teilweise sehr schwer ist,
lhren Grad an Selbstdisziplin
aufzubringen.

Machen Sie sich auch die
Grenzen lhrer
Leistungsféhigkeit bewusst,
denn trotz aller Disziplin gibt
es Aufgaben, die nicht ldsbar
sind, schon alleine deshalb,
weil der Erfolg evil. nicht von
lhnen alleine abhé&ngt.

Nutzen Sie lhre Kompetenz
in diesem Bereich, um
Aufgaben anzugehen, bei
denen Andere irgendwann
die Motivation oder die
Geduld verlieren. Sie werden
hier langer am Ball bleiben
und kdnnen so auch solche
Aufgaben erfolgreich
bewaltigen.

Reflexionsfragen

War diese Kompetenz bei
Ihnen schon immer so
ausgepragt oder haben
Sie diese Uber die Zeit
aufgebaut?

In welchen Situationen
hilft Ihnen diese
Kompetenz besonders?

Wie kdnnten Sie diese

Kompetenz noch
sinnvoller fur Ihren Erfolg
nutzen?

Mochten Sie diese
Kompetenz noch weiter
ausbauen?
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-

KOMPETENZEN

KONZENTRATIONSVERMOGEN

Starken und Fahigkeiten

Es féallt lhnen leichter als
Anderen, sich voll und ganz
auf eine Sache zu
konzentrieren.

Sie lassen sich selten von
strenden Einfliissen von
auflen ablenken.

Sie kénnen lhre
Konzentration Giber einen
langeren Zeitraum als
Andere aufrechterhalten.

Wenn Sie voll konzentriert
sind, vertiefen Sie sich ganz
und gar in eine Tatigkeit und
geraten in eine Art Flow-
Zustand.

Sie schaffen es besser als
Andere, sich auch auf
langweilige oder stupide
Aufgaben bzw.
Routinetatigkeiten so gut zu
konzentrieren, dass Sie die
Aufgaben korrekt erledigen.

Einsatz fur Ihren Erfolg

Schaffen Sie sich trotz lhrer
Féhigkeit zur Konzentration
ein moglichst stérungsarmes
Umfeld. Dann kénnen Sie
lhre Fahigkeit voll
ausspielen.

Um den maximalen Nutzen
aus lhren Féhigkeiten zu
Ziehen, legen Sie den Fokus
auf wirklich wichtige
Aufgaben und nicht auf
Routinetatigkeiten.

Entwickeln Sie eine
Priorisierung lhrer Aufgaben
und Uberlegen Sie, wo auf
keinen Fall Fehler passieren
dirfen.

Nicht alle Menschen haben
wie Sie die Fahigkeit sich
auf eine Sache zu
fokussieren. Reagieren Sie
nicht zu ungehalten, wenn
Andere eher unkonzentriert
und sprunghaft agieren.
Versuchen Sie diese
Menschen dabei zu
unterstlitzen, sich besser zu
konzentrieren.

Reflexionsfragen

War diese Kompetenz bei
Ihnen schon immer so
ausgepragt oder haben
Sie diese Uber die Zeit
aufgebaut?

In welchen Situationen
hilft Ihnen diese
Kompetenz besonders?

Wie konnten Sie diese
Kompetenz noch
sinnvoller fur Ihren Erfolg
nutzen?

Mochten Sie diese
Kompetenz noch weiter
ausbauen?
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ALLE 25 KOMPETENZEN IN ALPHABETISCHER FOLGE

DAS KOMPETENZPROFIL

gering mafig moderat hoch sehr hoch
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