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LINC PERSONALITY PROFILER

IHR

PERSONLICHER
ERGEBNIS-
BERICHT

Herzlich Willkommen

in lhrem PERSONALITY
PROFILER Ergebnis-
bericht!

Die eigene Personlich-
keit besser verstehen,
die neu gewonnenen
Erkenntnisse reflektieren
und dann anwenden,
dadurch personliche
Weiterentwicklung  an-
stoBen und so private
und berufliche Heraus-
forderungen erfolgreich
meistern:  Wir mdchten
Sie auf diesem Weg mit
dem Ihnen vorliegenden

Ergebnisbericht  unter-
stutzen!

Sie finden in diesem
Bericht  psychologisch
fundierte Analysen,
aussagekraftige  Kenn-
zahlen, Grafiken und
konkrete Hilfestel-
lungen, die lhnen ein

umfassendes Bild lhrer
Personlichkeit geben.

Die Personlichkeit eines

Menschen bildet sich
aus der Gesamtheit
derjenigen  Merkmale,

die sein Erleben, Fihlen

und Verhalten mal3-
geblich pragen.
Je Dbesser Sie sich

kennen und
wissen, wie Sie auf
Andere wirken, desto
erfolgreicher werden Sie
auch im Umgang mit
Anderen sein und desto
leichter wird es lhnen
fallen, lhre Personlich-
keit weiterzuentwickeln.

selbst

Wir winschen lhnen
jetzt viel Freude und
interessante Erkennt-
nisse beim Lesen des
Berichts!

Bei Fragen sprechen
Sie uns gerne jederzeit
an.




INHALT UND STRUKTUR

IHR ERGEBNISBERICHT IM UBERBLICK

EINFUHRUNG IN DEN BERICHT

» Psyfacts
1-5 » Bausteine der Personlichkeit
= Ubersicht Ihres Gesamtprofils

IHRE PERSONLICHKEIT: BAUSTEIN 1 - CHARAKTER

= Ubersicht Charakter = Handlungsfelder » Handlungs-
= Charakter im Detall * Fremdwahrnehmung empfehlungen

= [ ernen von Anderen

BAUSTEIN 2 - MOTIVE BAUSTEIN 3 - KOMPETENZEN
18-22 23-28
= |hre Motivstruktur = Kompetenzprofil

= Motive im Detall = Kernkompetenzen im Detalil
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DIE ESSENZ DER PSYCHOLOGIE

DIE
PSYFACTS

Psychologische
Hintergrundinformationen

Sie wollen noch mehr wissen? Sehr gut!

Denn wir haben noch sehr viel mehr fir Sie

als in diesen Bericht gepasst hatte. Wenn Sie
unsere Begeisterung und Faszination fir
Psychologie teilen und mehr Gber die
spannenden Themen in diesem Bericht
erfahren  wollen, achten Sie in den

Ergebnistexten einfach auf dieses Symbol: W

Das ist der griechische Buchstabe Psi und der
fuhrt Sie mit dem Hinweis auf ein bestimmtes
Thema zu den Psyfacts. Am Ende des Berichts
finden Sie eine kurze Ubersicht aller Psyfacts
und unter www.linc-institute.de/psyfacts haben
wir fir Sie Hintergrundinformationen zu jedem
einzelnen Thema mit Erlauterungen und
Beispielen zusammengestellt.

Schauen Sie einfach einmal auf der Website
vorbei und stébern 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!
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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 bestatigt 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
ermoglichen es lhnen so,
sich selbst und Andere
noch besser zu verstehen.

PERSONALITY PROFILER - LINC GmbH

G}wissen-
haftigkeit
VS.
Flexibilitat

Kooperation Offenheit
VS. VS.
Wett- Besténdig-
bewerb keit




PERSONALITY PROFILER - DIE ERGEBNISSE AUF EINEN BLICK

IHR PROFIL - UBERSICHT

CHARAKTER - DIE STABILE KOOPERATIVE

Die Charaktereigenschaften bestimmen, wie wir uns verhalten und unser Leben flhren, ...

INTRO- méiig hoch EXTRA-
VERSION (1) PN I T T T T T VERSION (X)
maiig hoch
GEWISSEN- P T TN I T T O O FLEXIBILITAT (F)

HAFTIGKEIT (G)
hoch manig «
BESTANDIG-
OFFENHEIT (O) ' N O A T T <o @)
sehr hoch gering WETT-
KOOPERATION (K) IR N BEWERB (W)
) gering sehrhoch  EMOTIONALE
SENSIBILITAT (S) b 1oy ] STABILITAT (E)

Auspragungen: maximal / sehr hoch / hoch / moderat / maRig / gering / 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. TEAMFAHIGKEIT

2. NETZWERKEN

A EMPATHIE
é\& s S
A > N
& 0 (7
<& EE %
Al ] 4, KONFLIKTKOMPETENZ
S
IHRE ZENTRALEN MOTIVE 5. VERANDERUNGSKOMPETENZ

w

BEZIEHUNG UND WERT
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IHRE PRAFERENZEN BEI DEN BIG FIVE-DIMENSIONEN

DIE CHARAKTER-
EIGENSCHAFTEN

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

CHARAKTER - DIE STABILE KOOPERATIVE

mafig hoch
INTRO- EXTRA-
VERSION (1) Ly ey Iy g g [ VERSION (X)
maiig hoch
GEWISSEN- )
HAFTIGKEIT (G) L g Ly [y ] FLEXIBILITAT (F)
hoch maRig -
BESTANDIG-
OFFENHEIT (O) T e KEIT (B)
sehr hoch gering WETT
KOOPERATION (K) TN . §
BEWERB (W)
" gering sehrhoch  EMOTIONALE
SENSIBILITAT (S) M T I T T T T STABILITAT (E)

IHRE PRAFERENZEN IN DER REIHENFOLGE DER AUSPRAGUNG
1. KOOPERATION 2. EMOTIONALE STABILITAT 3.EXTRAVERSION 4.0FFENHEIT
5. FLEXIBILITAT

Ihre Charaktereigenschaften werden anhand
des Big Five Modells dargestellt, welches
funf zentrale Charakterdimensionen erfasst.

Sie praferieren jeweils einen der beiden Pole
einer Dimension, wobei immer beide Pole
bei Ihnen vorhanden sind.

Die beiden am starksten ausgepragten
Dimensionen, welche lhren Charakter

besonders pragen, sind oberhalb der Grafik
noch einmal explizit genannt und in der
Grafik farblich markiert (Primardimensionen).

lhre Praferenzen bei den drei weiteren
Dimensionen sind weniger stark ausgepragt
und somit weniger pragend far lhren
Charakter (Sekundardimensionen).
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DETAILLIERTE BESCHREIBUNG
IHRER ZENTRALEN
CHARAKTEREIGENSCHAFTEN

CHARAKTER IM
DETAIL (1)

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

Ihnen ist eine berechnende Kommunikation vollig fremd,
Sie kommunizieren mit Anderen ohne strategische Ziele
und Hintergedanken. Daher passen Sie Ihre
Kommunikation auch nicht der Situation an, sondern sind
stets Sie selbst, auern Ihre tatsachliche Meinung und
vertrauen darauf, dass diese Freimutigkeit zu den
richtigen Ergebnissen fihren wird.

In sozialen Situationen sind Sie unbekimmert und
authentisch. Sie lassen sich im Kontakt mit Anderen nur
sehr schwer verunsichern, da Sie fir Geflhle wie Scham
oder Verlegenheit wenig empfanglich sind. Kritik und
andere negative Kommentare lassen Sie zumeist an sich
"abperlen”.

Insgesamt tendieren Sie nicht dazu, sich aufgrund von
Ereignissen in der Vergangenheit, Gegenwart oder
Zukunft Sorgen zu machen und sind insgesamt eher selten
beunruhigt. Aufgrund Ihrer entspannten Grundhaltung
mussen Sie jedoch in manchen Situationen aufpassen,
dass Sie beim Treffen von Entscheidungen mdgliche
Risiken nicht unterschatzen und zu sorglos handeln.

Soziale Offenheit (X)

Freimutigkeit (K)

Soziale Selbstsicherheit

(E)

Anspannungsniveau (E)
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DETAILLIERTE BESCHREIBUNG
IHRER ZENTRALEN
CHARAKTEREIGENSCHAFTEN

CHARAKTER IM
DETAIL (2)

Sie suchen gezielt nach Ereignissen und Kontakten, die
mit intensiven Sinneswahrnehmungen sowie dem Erleben
starker Emotionen bis hin zum "Nervenkitzel" verbunden
sind (¥ Sensation Seeking). Daher sind Sie auch
wesentlich risikofreudiger als Andere, die nicht nach
solchen extremen oder aufregenden Situationen suchen.

Da Sie nur sehr schwer reizbar sind, reagieren Sie kaum
auf Provokationen und fuihlen 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".

Asthetische Erlebnisse im Sinne von Kunst, Design,
Malerei, Literatur oder klassischer Musik wecken Ihr
Interesse, denn Sie verfligen Uber eine ausgepragte
kreative Ader. Oft suchen Sie gezielt die Beschaftigung
mit den "schénen Kinsten" um sich inspirieren zu lassen
oder zu entspannen.

Am Schicksal lhrer Mitmenschen nehmen Sie grof3en
Anteil. Sie empfinden die Gefihle und das Schicksal
anderer Menschen selbst nach und lassen sich durch
dieses Mitfuhlen auch in lhren Handlungen leiten. Sie
tendieren klar dazu, menschliche Faktoren tendenziell
eher hoher zu bewerten als finanzielle oder sachliche
Aspekte.

Erlebnisorientierung (X)

Geringe Reizbarkeit (E)

Sinn fiir Asthetik (O)

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 zuganglich und herzlich.

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

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

In Kommunikationssituationen verstellen Sie sich selten
und wirken dadurch authentisch. Auch wenn Sie Ihre
Gesprachspartner wenig oder gar nicht kennen, sind Sie
in der Lage, unbefangen zu agieren.

Von lhrem Naturell her sind Sie pradestiniert daftr, ein
grol3es und weit verzweigtes Netzwerk aufzubauen, denn
Sie moégen und suchen den Kontakt zu Anderen, was
nattrlich ein Vorteil beim Aufbau von Beziehungen ist.

Ihr groRes Plus beim Bilden von Netzwerken ist Ihr
vertrauensvoller Grundansatz im Umgang mit Anderen.
Daher fuhlt sich der Aufbau von Beziehungen zu Anderen
flr Sie auch nicht unnattrlich oder berechnend an.

Sie verfligen Uber eine hohe Begeisterungsfahigkeit.
Wenn Sie etwas gut finden, dann teilen Sie dies lhren
Gespréachspartner auch offenherzig mit und stecken diese
zum Teil auch mit Ihrer Begeisterung an.

Soziale Offenheit (X)

Soziale Offenheit (X)

Freimutigkeit (K)

Soziale Selbstsicherheit

(E)

AuRRenorientierung (X)

Vertrauensorientierung

(K)

Enthusiasmus (X)
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HANDLUNGSFELDER

ARBEITSSTIL

VERHALTENSPRAFERENZEN UND
DENKANSTOSSE

Sie kbnnen 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 Ihrer sozialen Offenheit in einem
sehr nuchternen, ausschlief3lich professionellen Umfeld, in
dem sehr strikt zwischen Arbeit und Privatem getrennt
wird, nicht optimal aufgehoben.

Sie eignen sich mit Inrer empathischen Art sehr gut fir die
Moderation von Gruppenprozessen. Dies ist eine sehr
wichtige Aufgabe in Teams, da Gruppen ohne Moderation
haufiger scheitern als solche, die moderiert werden.

lhre flexible Arbeitsweise ist immer dann sehr wertvoll fir
das Team, wenn schnelle, unkomplizierte L6sungen und
Entscheidungen her missen, was sich bei fast jeder
Teamarbeit auszahlen wird, da selten alles nach Plan
verlauft.

Inre kooperative Arbeitsweise starkt den Zusammenhalt in
der Gruppe und das Gruppengefuhl. Dies fuhrt dazu, dass
auch andere Teammitglieder sich loyal der Gruppe
gegenuber verhalten (WY Kohasion).

Fur Sie ist absolute Verlasslichkeit bei der Arbeit sehr
wichtig. Wenn Sie lhren Teammitgliedern versprochen
haben, eine gewisse Aufgabe zu erledigen, dann setzen
Sie alles daran, dieses Versprechen auch einzuhalten,
auch wenn das z.B. Mehrarbeit bedeutet.

O =

Soziale Offenheit (X)

Soziale Offenheit (X)

Empathie (K)

Spontanitat (F)

Vertrauensorientierung

(K)

Prinzipienorientierung (G)
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HANDLUNGSFELDER

FUHRUNG

VERHALTENSPRAFERENZEN UND
DENKANSTOSSE

Ihr grof3es Plus als Fuhrungskratft ist lhre Authentizitat. Ihre
Mitarbeiter wissen, woran Sie bei Ihnen sind und schéatzen
dies auch an lhnen.

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

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

Als Fuhrungskraft zeichnet Sie eine strategische Weitsicht
aus. Sie blicken tber den Tellerrand hinaus, lassen sich
durch andere Menschen und Disziplinen inspirieren und
denken oft in grof3en, langfristigen Zusammenhangen.

Sie sind als Fuhrungskraft gut darin, Ihre Mitarbeiter von
einer Sache zu begeistern und sie mitzureil3en. Ein
transformationaler Fuhrungsstil (W) sollte Ihnen liegen.

Charismatische, inspirierende und visionare
Fuhrungspersonen sind Ihnen viel sympathischer als rein
technisch oder fachlich orientierte

Fuhrungspersonlichkeiten.

Sie tun sich als Fuihrungskraft schwer mit harten
personlichen Entscheidungen und sehen dabei auch
immer das menschliche Schicksal, das dahinter steckt.
Suchen Sie sich ein Arbeitsumfeld, in dem diese
Menschlichkeit auch Platz hat, ansonsten muissen Sie
haufig Entscheidungen gegen ihr Naturell treffen.

= =

Soziale Selbstsicherheit
(E)

Soziale Offenheit (X)

Soziale Offenheit (X)

Konzeptionelle Innovation

©)

Enthusiasmus (X)

Enthusiasmus (X)

Empathie (K)
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WIE SEHEN MICH DIE ANDEREN?

N =

FREMDWAHRNEHMUNG

So werden Sie in der Regel von anderen Menschen wahrgenommen

POSITIVE FREMDWAHRNEHMUNG

Andere nehmen lhre Art zu kommunizieren als
absolut authentisch und ,echt’ wahr, was lhnen
in vielen Situationen sehr viel mehr weiterhilft,
als durchschaubare Komplimente oder
Manipulationsversuche.

Fur Inre grof3e Sicherheit im Kontakt mit
Anderen beneiden Sie schiichterne und sozial
eher gehemmte Menschen

Inre ausgesprochen herzliche und freundliche
Artim Umgang mit Anderen kommt bei lhren
Mitmenschen natirlich sehr gut an. Andere
nehmen Sie einfach als jemanden wahr, der
grof3en Spald am Kontakt mit Menschen hat,
auch wenn Sie nattrlich nicht mit jedem
zurechtkommen.

Inre sehr empathische Art lasst Sie fur Andere

als extrem menschlich und nahbar erscheinen.

Aufgrund Ihres ausgepragten Sinns flr
Asthetik bescheinigen Ihnen die allermeisten
Menschen ein hervorragendes Gespdr fur Stil
und Eleganz.

KRITISCHE FREMDWAHRNEHMUNG

Ihre Art, wenig strategisch und berechnend zu
kommunizieren, kann lhnen, vor allem im
beruflichen Kontext, von einigen Menschen
auch als Naivitat ausgelegt werden.

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

Im Extrem kann lhre soziale Selbstsicherheit
von Anderen auch als Arroganz
wahrgenommen werden.

Sehr aktive Menschen haben eventuell das
Gefihl, dass es in lhrem Leben an
Abwechslung mangelt. Solche Menschen
werden Sie eventuell als langweilig
wahrnehmen, weil sie sich nur schwer
vorstellen kdnnen, dass Sie diese Dinge
einfach nicht brauchen, um zufrieden zu sein.

Vorsichtige, leicht besorgte Menschen
nehmen Sie haufiger als zu sorglos wahr und
konnten das Gefuhl bekommen, dass Sie Uber
gewisse Risiken nicht genug nachdenken oder
diese auf die leichte Schulter nehmen.
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

UMGANG MIT

ANDEREN

KOMMUNIKATION UND ZUSAMMENARBEIT

Wettbewerb

Wetthewerbsorientierte Kolleginnen
und Kollegen lieben es, sich mit
anderen Menschen zu messen. Sie
konnen diese Eigenschatft nutzen,
indem Sie sich mit diesen
Teammitgliedern in (faire)
Konkurrenzsituationen begeben und
sich so gegenseitig zu
Hochstleistungen befliigeln.

Wettbewerbsorientierte Menschen
neigen nicht dazu, Kompromisse
einzugehen. Stattdessen reagieren sie
eher, indem sie ,zurickschlagen®.
Fragen Sie sich, ob es sich lohnt, mit
diesen Kolleginnen und Kollegen einen
Streit anzufangen.

Die direkte Art von
wettbewerbsorientierten Personen
kann dazu fuhren, dass sich Andere vor
den Kopf gestol3en fuhlen. Sie kdnnen
hier unterstiitzen, indem Sie darauf
hinweisen, bei welchen Kolleginnen
und Kollegen eventuell eine etwas
behutsamere Ansprache erforderlich
ist.

Sensibilitat

Ahnlich wie bei Introvertierten ist es
wichtig, positive Signale in der
Kommunikation zu senden, z.B.
verstandnisvolles Nicken,
bestatigendes Zustimmen usw. (W
Aktives Zuhoren). Loben Sie auch Ihr
sensibles Gegenuber wann immer es
geht und passt.

Kommunizieren Sie nicht zu direkt und
sprechen Sie nicht alles aus, was sie
denken, sondern Uberlegen Sie erst, ob
es moglicherweise als Angriff
aufgefasst werden konnte. Uberlegen
Sie, wo die wunden Punkte des
sensiblen Gegenubers sein konnten
und seien Sie bei diesen Themen sehr
vorsichtig.

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

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

Handlungsempfehlungen fir die Big 5-Dimensionen, die lhren Primérdimensionen

(DIE STABILE KOOPERATIVE) gegeniiberliegen

PERSONALITY PROFILER - LINC GmbH
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

UMGANG MIT

ANDEREN

FUHRUNG

Wettbewerb

Wettbewerbsorientierte Menschen
haben kein Problem damit, hren
Vorgesetzten auch einmal zu
kritisieren, wenn lhnen dies angebracht
erscheint. Rechnen Sie daher damit,
dass Sie bei diesen Mitarbeiterinnen
und Mitarbeitern durchaus auf
Widerstande stolRen kdnnen, wenn Sie
unpopulare Entscheidungen treffen.

Im Gegensatz zu vielen anderen
Menschen haben
wettbewerbsorientierte Personen keine
Angst davor, sich auch mal unbeliebt zu
machen. Als Fuhrungskraft konnen Sie
dies nutzen, indem Sie diese
Teammitglieder z.B. zu Meetings
schicken, in denen es wichtig ist, mal
,mit der Faust auf den Tisch zu hauen®
und den Standpunkt ihnres Teams
unmissverstandlich zu vertreten.

Achten Sie als Fuhrungskraft darauf,
dass sehr wettbewerbsorientierte
Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter nicht
zu sehr ihre Ellenbogen einsetzen,
sondern einen kollegialen Umgang mit
den anderen Teammitgliedern pflegen,
da sonst das Teamklima zu sehr leiden
kann.

Sensibilitat

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

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

Sie kdnnen sensible Teammitglieder
optimal fordern, indem Sie ihnen
behutsam und Schritt fur Schritt
anspruchsvollere Aufgaben geben, an
denen sie wachsen kdnnen.

Handlungsempfehlungen fir die Big 5-Dimensionen, die lhren Primérdimensionen

(DIE STABILE KOOPERATIVE) gegeniiberliegen

PERSONALITY PROFILER - LINC GmbH

A =



ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

UMGANG MIT

ANDEREN

UBERZEUGEN, VERHANDELN UND VERKAUFEN

Wettbewerb

Richten Sie sich generell darauf ein,
dass Verhandlungen mit stark
wettbewerbsorientierten Personen sehr
hart sein kdnnen. Rechnen Sie damit,
dass es bei
Meinungsverschiedenheiten
ungemdtlich werden kann (auch auf der
personlichen Ebene) und bereiten Sie
sich auch auf zweifelhafte oder sogar
unfaire Zlge lhres Gegenubers vor.

Geben Sie lhrem Verhandlungspartner
gegentber vor, zahlreiche
Zugestandnisse zu machen und ein
eigentlich fur Sie inakzeptables
Angebot anzunehmen. Versuchen Sie,
Ihrem wettbewerbsorientierten
Gegenuber das Gefuhl zu vermitteln,
dass sie bzw. er siegreich aus der
Verhandlung geht.

Wettbewerbsorientierte Menschen sind
oftmals sehr geschickt, bisweilen sogar
manipulativin der Kommunikation.
Insbesondere in
Verhandlungssituationen sollten Sie
daher vorsichtig sein, das Gesagte
kritisch hinterfragen und z.B.
Schmeicheleien nicht allzu schnell auf
den Leim gehen.

Sensibilitat

Bei sensiblen Gesprachspartnern
soliten Sie auf eine sehr harte
Verhandlungsfuhrung eher verzichten.
Diese kénnte von Ihrem Gegeniber als
personlicher 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 Ihr Gesprachspartner laut
und/oder personlich verletzend werden
kann. Zumeist sind solche
Geflhlsausbriiche jedoch nicht
personlich gemeint.

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

Handlungsempfehlungen fir die Big 5-Dimensionen, die lhren Primérdimensionen

(DIE STABILE KOOPERATIVE) gegeniiberliegen
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

LERNEN VON DEN
ANDEREN

Die Starken der anderen
Personlichkeitsfaktoren.

Von sehr wettbewerbsorientierten
Menschen konnten Sie lernen...

Ihre Bedurfnisse anderen gegeniber auch mal, wenn es notwendig
ist, unmissverstandlich und klar zu artikulieren.

Die Motive anderer kritisch zu hinterfragen. Nattrlich sind
Menschen soziale Wesen, aber die meisten haben trotzdem
zunachst die eigenen Bedurfnisse im Blick. Machen Sie sich dies
stets bewusst und schiitzen Sie sich so vor Enttauschungen und
Verbitterung.

lhre Harmonieorientierung zeitweise abzulegen und sich gegen
andere durchzusetzen, wenn dies notwendig ist. lhre Mitmenschen
registrieren sehr genau, ob Sie in jeder Situation Harmonie und
Kompromisse anstreben oder ob Sie auch Grenzen aufzeigen und
fur Ihre Ziele kampfen kénnen.

Entscheidungen auch einmal aufgrund rationaler und vielleicht
sogar egoistischer Uberlegungen zu treffen. Achten Sie auf Ihre
Bedurfnisse und gestehen Sie sich diese bei der
Entscheidungsfindung ein, andere tun dies in der Regel nicht fir
Sie!

Auf Ihre Leistungen hinzuweisen, sich selbst und lhre Fahigkeiten
positiv darzustellen und den eigenen Anteil an einem
Gemeinschaftserfolg auch deutlich zu machen. Fur beruflichen - und
auch privaten - Erfolg ist dies haufig sehr wichtig.

Lernfelder fur die Big 5-Dimensionen, die lhren Primardimensionen
(DIE STABILE KOOPERATIVE) gegeniiberliegen
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ANWENDUNG DER ERGEBNISSE

LERNEN VON DEN
ANDEREN

Die Starken der anderen
Personlichkeitsfaktoren.

Von sehr sensiblen Menschen kdnnten Sie
lernen...

Hin und wieder einfach loszulassen und inneren Impulsen
nachzugeben, um auch einmal "verrickt" und unkontrolliert zu sein
oder die schonen Dinge des Lebens noch mehr geniel3en zu
konnen.

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

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

Mogliche Problemherde und Fallstricke bei einem Projekt oder in
der Zusammenarbeit mit anderen frihzeitig zu erkennen. Sie gehen
oft davon aus, dass alles schon gut gehen wird. Das ist
grundsatzlich eine sehr nitzliche Denkweise, aber achten Sie
darauf, auch potentielle Schwierigkeiten und Rickschlage wirklich
ernst zu nehmen, um auf diese vorbereitet zu sein.

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

Lernfelder fur die Big 5-Dimensionen, die lhren Primardimensionen
(DIE STABILE KOOPERATIVE) gegeniiberliegen
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WAS TREIBT MICH AN?

IHRE MOTIVSTRUKTUR

Baustein 2: Ihre Auspragung in den neun zentralen Handlungsmotiven

\

gering

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 verflgt Uber alle neun Motive.
Diese sind aber bei jedem unterschiedlich
stark ausgepragt. Einige der Motive steuern

00 =

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

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

lhnen Ilhre
ausgepragten

Im Folgenden erlautern wir
beiden am  stérksten
Handlungsmotive im Detail.
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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 Erreichen von Zielen in einer Gruppe

Beispiele fiir Personen mit einem stark ausgepragten
Beziehungsmotiv:

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

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

Die Assistentinder Geschaftsfuhrung, die seit Jahren die ,Gute
Seele des Buros' 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 kdnnen

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 kdnnen, statt nur auf den schnellen Erfolg
setzen zu mussen

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

DIE MOTIVE

DAS BEZIEHUNGSMOTIV

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

Zu abhangig werden von der Stimmung und dem Erfolg lhres Teams
oder lhrer Abteilung

Erkennen mussen, dass nicht alle Menschen so
beziehungsorientiert denken wie Sie, was zu personlichen
Enttauschungenfuhren kann

Ilhre persdnliche Entwicklung zum Wohle der Gemeinschaftzu stark
hintenanstellen

Zu viele oder gefahrliche Entscheidungen aufgrund personlicher
Verbundenheit statt objektiver Bewertungskriterientreffen

Zu harmoniebedurftigwerden und Konflikten zu sehr aus dem Weg
gehen

Erfolgsgeschichte
Lina, 22, Studentin:

,lch habe ein unentgeltliches Praktikum bei einem Start-Up
Unternehmen absolviert, da mir das Team direkt sehr sympathisch
war. Ich hatte zwar auch andere, lukrativere Angebote aber habe auf
mein Bauchgefuhl gehért. Und da wir uns tatsadchlichim Team alle
so hervorragend verstanden haben, wurden mir schon nach kurzer
Zeit sehr vertrauensvolle Aufgaben Ubertragen. Ich habe durch den
persdnlichen Bezug zu den Griindern sehr viel lernen kdnnen und
werde mit den Kollegen auch nach dem Praktikumin Kontakt
bleiben, da echte Freundschaften entstanden sind.*
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WAS TREIBT MICH AN?

DIE MOTIVE

DAS WERTMOTIV

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

Einer Tatigkeit, die den eigenen Werten entspricht und es mdglich
macht, diese auch mit Leben zu flllen

Einem selbst wahrgenommenen Sinn in der eigenen Tatigkeit, der
uber den Verdienst oder das Prestige hinaus geht

Einem Umfeld oder einer Aufgabe, in der Sie lhren Idealismus nicht
unterdricken mussen, sondern dieser akzeptiert und geteilt wird

Beispiele fir Personen mit einem stark ausgepragten
Wertmotiv:

Die Studentin, die ihr Studienfach nicht danach aussucht, wo sie am
meisten verdient, sondern danach, womit sie einen Beitrag zur
Lésung dringender Probleme unserer Zeit leisten kann

Der IT-Entwickler, der seine Programme schreibt, sie mit der
Allgemeinheitteilt und gemeinsam mit anderen weiterentwickelt

Der plastische Chirurg, der nicht in einer Klinik fur
Schdnheitschirurgie, sondern in einer Abteilung fur Unfallpatienten
des stadtischen Krankenhauses arbeitet

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

Die Arbeit in einem inhabergefuhrten Unternehmen, das flr klar
definierte Werte steht und in dem diese auch tatsachlich (vor-)gelebt
werden

Eine Tatigkeit, bei der Sie sich mitden Produkten oder
Dienstleistungen des Unternehmens voll identifizieren kénnen

Das Erarbeiten von ethischen Leitlinien oder zumindest Regeln fir
den Umgang miteinander fur |hr Unternehmen oder |hre Abteilung

Jede Aufgabe, in der Erfolg nicht nur anhand von Zahlen bewertet
wird, sondern auch der Faktor Mensch eine entscheidende Rolle
spielt
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WAS TREIBT MICH AN?

DIE MOTIVE

DAS WERTMOTIV

Wenn Sie sich zu sehr von lhrem Wertmotiv leiten lassen,
konnte dies dazu fiihren, dass Sie ...

lhre berufliche Weiterentwicklung aufgrund einer rein idealistischen
Ausrichtung vernachlassigen

Immer starkere Gefuhle von Frustration erleben, wenn andere
Menschen sich immer wieder entgegen lhrer Wertvorstellungen
verhalten und sich nicht an Absprachen zu Verhaltensregeln halten

Immer wieder feststellen missen, wie viel Kraft es kostet, etwas in
einer Organisation, einem Unternehmen oder auch nur einer
Abteilung bzw. einem Team zum Besseren zu verandern

Sich Gberlegen mussen, wie Sie darauf reagieren wollen, wenn
Andere sich Ihnen gegenuber nicht fair und moralisch korrekt
verhalten, obwohl Sie dies tun

Zu schnelle oder zu harte Entscheidungen gegen attraktive
Jobangebote treffen, die sich méglicherweise bei genauerem
Hinsehen als echte Chance herausgestellt hatten

Erfolgsgeschichte
Jost, 43, Vertriebler:

,lch hatte schon immerkein gutes Gefuihl in meinem alten Job, da
ich mich mit den Produkten die wir herstellten und vertrieben einfach
nicht wirklich identifizieren konnte. Mir fehlte da der gesellschaftliche
Mehrwert. Daher kiimmerte es mich auch wenig, ob das
Unternehmen erfolgreich war oder ich viel verkaufte. Ich dachte mir
dann irgendwann, dass ich ja nur ein Leben habe und es sinnvoll
verbringen mdchte. Dann habe ich gekilindigt und arbeite jetzt —
etwas schlechter bezahlt — fur ein Fair Trade
Lebensmittelunternehmen. Ich tue eigentlich das Gleiche wie zuvor,
aber kann mich wesentlich besser mit der Aufgabe identifizieren,
habe mit Menschen zu tun, die meine Werte teilen und fiihle mich
einfach wohler in meiner Haut!*
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

KOMPETENZPROFIL

Baustein 3 der Personlichkeit: Ihre zentralen 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:

Wie leicht bzw. schwer fallt es Ihnen wahrscheinlich, diese Kompetenz auf- oder
auszubauen? Diese Information wird abgeleitet aus Ihren Ergebnissen im
PERSONALITY PROFILER.

Es geht hierbei nicht darum, ob Sie die jeweilige Kompetenz tatsachlich besitzen.
sondern ob sie zu Threm Personlichkeitsprofil passt. Eine geringe Auspragung bedeutet,
dass es Menschen mit Ihrem Profil in der Regel schwerer féllt, diese Kompetenz auf-
und auszubauen. Eine hohe Auspragung bedeutet, dass es Menschen mit IThrem Profil
in der Regel leichter fallt, diese Kompetenz auf- oder auszubauen.

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

‘ Ihrer Selbstauskunft. Eine hohe Auspragung bedeutet, dass Sie selber der Meinung
sind, diese Kompetenz tatsachlich 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 MIT DER GROSSTEN PASSUNG ZU IHREM PROFIL

gering mangig moderat hoch sehr hoch
’ [ )
TEAMFAHIGKEIT a
[ 4
NETZWERKEN a
[ 4

EMPATHIE 9 ah
KONFLIKTKOM- [ ]
PETENZ ah
VERANDERUNGS- 9 [ )
KOMPETENZ dh

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

DIE KERN-
KOMPETENZEN

TEAMFAHIGKEIT

Starken und Fahigkeiten

Sie kbnnen mit ganz
unterschiedlichen
Charakteren erfolgreich in
einem Team
zusammenarbeiten.

Sie tragen mit lhrer
kollegialen Art sehr viel zum
Erfolg einer Gruppe bei.

Sie konzentrieren sich bei
der Arbeit in einer Gruppe
nicht nur auf den eigenen
Erfolg, sondern haben auch,
mehr als Andere, den Erfolg
des Teams im Blick.

Sie verflgen Uber die
Fahigkeit,
Meinungsverschiedenheiten
und Konflikte mit anderen
Teammitgliedern konstruktiv
zu l6sen, statt sie eskalieren
zu lassen.

Sie neigen eher zu
Kompromissbereitschaft, da
Zusammenhalt ein
essentieller Bestandteil in
Ihrem beruflichen/privaten
Kontext darstellt.

Einsatz fur Ihren Erfolg

Suchen Sie gezielt
Aufgaben, in denen Sie lhre
Teamfahigkeit ausspielen
konnen, also solche
Aufgaben, die nur dann zu
einem Erfolg werden, wenn
das ganze Team an einem
Strang zieht.

Stellen Sie zu Beginn der
Teamarbeit sicher, dass
auch die anderen
Teammitglieder Uber die
notige Teamfahigkeit und
Motivation verfligen.

Wenn Andere mehr auf sich
selbst schauen als auf die
Gruppe, nehmen Sie es
diesen Menschen nicht zu
sehr Ubel, sondern versuchen
Sie ihnen den Vorteil des
Teamgedanken auch fur
jedes einzelne Individuum zu
verdeutlichen.

Wenn Sie sich in einem
egoistisch gepragten Team
wiederfinden, kAmpfen Sie
nicht alleine fir das Team,
sondern sichern Sie sich
zumindest soweit ab, dass
ein Scheitern des Teams
nicht auch noch auf Sie
zuruckfallt.

Erfolgsgeschichte

Pia, 29, Flugbegleiterin:

Ein perfekter Service fir die
Fluggaste auf einem langen
Flug z.B. nach Asienist
absolute Teamarbeit. Wenn
nicht alle Mitglieder des
Serviceteams Hand in Hand
arbeiten und jeder fir jeden
auch malin die Bresche
springt, dann wird es zu
Problemen kommen. Mir
personlich macht es Spal3,
immer wieder mit ganz
unterschiedlichen Menschen
aus verschiedenen Landern
zusammenzuarbeiten und
dafur zu sorgen, dass sich
alle Fluggaste wohl fuhlen.
Und wenn es doch mal zu
Meinungsverschiedenheiten
kommt, dann mussen wir
damit professionell und
konstruktiv umgehen, dennin
einem Flugzeug kann man
sich nicht aus dem Weg
gehen oder jemand anderes
ins Team holen.

PERSONALITY PROFILER - LINC GmbH




WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-

KOMPETENZEN

NETZWERKEN

Starken und Fahigkeiten

Sie sind in der Lage, ein
grofRes Netzwerk aus
beruflichen und privaten
Kontakten aufzubauen und
zu pflegen.

Es fallt nnen 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 Unterstitzung wahr.

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

Einsatz fur Ihren Erfolg

Nutzen Sie Ihr grof3es
Netzwerk, um beruflich
voranzukommen. Erzahlen
Sie jedem aus lhrem
Netzwerk, was Sie tun und
was lhre weiteren Ziele sind.
Es wird immer wieder
jemanden geben, der Sie
unterstitzen kann, ohne dass
es fur ihn einen grof3en
Aufwand bedeutet.

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

Suchen Sie sich gezielt
Aufgaben und
Tatigkeitsfelder, in denen
das Knupfen 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.

Erfolgsgeschichte

Sinan, 28,
Musiker/Musikproduzent:

In meiner Branche ist es
extrem hilfreich, wichtige und
einflussreiche Leute zu
kennen. Erfolg ist natirlich
davon abhéangig, ob man
etwas kann, aber es gibt
verdammt viele Leute die gut
sind und haufig ist es einfach
entscheidend, die Person zu
kennen, die mir ermdglicht zur
richtigen Zeit am richtigen Ort
zu sein und mich zeigen zu
kénnen. Da hilft es mir, dass
ich insgesamt wohl eher der
Typ ,Menschenfreund* bin und
grundsatzlich positiv auf
Andere zugehe. Ich lerne
gerne neue Leute kennen und
versuche mit moglichst vielen
in Kontakt zu bleiben. Klar,
versuche ich auch
einflussreiche Leute
kennenzulernen, aber mich
nur darauf zu konzentrieren
ware mir zu berechnend.
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-
KOMPETENZEN

EMPATHIE

Starken und Fahigkeiten

Sie kénnen sich sehr gutin
andere Menschen
hineinversetzen und so die
Beweggrunde fur deren
Verhalten nachvollziehen.

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

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

Sie kbnnen auch
Handlungsweisen verstehen
und erklaren, die Anderen
unverstandlich oder sogar
absurd erscheinen.

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

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 schitzen und lassen
Sie die Gefihle und
Gedanken der Anderen nicht
allzu nah an sich heran bzw.
grenzen Sie sich soweit ab,
dass diese Geflhle Sie nicht
zu sehr belasten.

Zeigen Sie den Menschen
Grenzen auf, die sich
aufgrund Ihrer Empathie
mehr Aufmerksamkeit und
Unterstitzung von lhnen
wiinschen als Sie in der
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
Bedurfnisse auch ein.

Erfolgsgeschichte

Andrea, 37, Teamleiterinim
Einzelhandel

Ich denke, Empathie ist eine
meiner hervorstechendsten
Eigenschaften. Ich versetze
mich stets in die Personen,
mit denen ich spreche, hinein
und nehme deren Stimmung
auf. Das passiert ganz

automatisch, ohne dass ich
es bewusst steuere. Im
Prinzip ist das sowohl Fluch
als auch Segen zugleich. In
meinem Job hilft es mir sehr.
Die Stammkundinnen lieben
mich, weil ich immer genau
weil3, was sie brauchen und
wie ich sie umsorgen kann,
damit es ihnen gut geht. Im
privaten Bereich ist es aber
manchmal sehr anstrengend
und ich musste wirklich
lernen, mir nicht alle Sorgen
und Note der Anderen so zu
Herzen zu nehmen.
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-

KOMPETENZEN

KONFLIKTKOMPETENZ

Starken und Fahigkeiten

Es fallt lhnen leichter als
Anderen,
zwischenmenschliche
Konflikte konstruktiv zu l6sen.

Sie selbst geraten eher
seltenin Konflikte, da Sie in
der Lage sind diese bereits
bei den ersten Anzeichen
von Unstimmigkeiten zu
verhindern.

Sie versuchen bei
Meinungsverschiedenheiten
nicht, lhren Standpunkt um
jeden Preis durchzubringen,
sondern gehen auf die
andere Seite einund
respektieren deren
Sichtweise. So kdnnen Sie
auch brenzlige Situationen
entscharfen.

Sie haben die Fahigkeit, zu
verhindern, dass Konflikte
eskalieren, da Sie sich nur
sehr selten provozieren
lassen und dies auch
andersherum selten tun.
Stattdessen versuchen Sie in
der Regel, sachlich und
vernunftig zu bleiben.

Einsatz fur Ihren Erfolg

Sie sollten auf jeden Fall
sicherstellen, dass lhre
Konfliktkompetenz lhnen
nicht als Konfliktscheu und
somit als Schwache
ausgelegt wird. Dies kann
vor allem in einem Umfeld
mit vielen eher
konfliktorientierten Personen
schnell geschehen.

Machen Sie sich den
Unterschied bewusst
zwischen einer konstruktiven
Konfliktlbsung durch
gegenseitiges Aufeinander
Zugehen und dem
Vermeiden oder Ausweichen
eines Konfliktes durch
Nachgeben und
Zurickstecken. Letzteres ist
kein Zeichen von
Konfliktkompetenz.

Lassen Sie sichin
Streitgesprachen und
Diskussionen nicht die
,Butter vom Brot nehmen®,
sondern geben Sie Kontra
und machen Sie klar, dass
Sie zwar in der Lage sind
Konflikte zu l6sen, dies aber
nicht auf eigene Kosten tun
werden.

Erfolgsgeschichte

Clarissa, 28, Mitarbeiterin in
der Reklamation:

Ich arbeite in der Reklamation
eines grofRen Warenhauses.
Bei uns ist es so, dass viele
Leute recht aufgebracht sind,
wenn Sie bei mir ankommen.
Die fangen dann ohne
BegriRung sofort an, Ihr
Anliegen zu schildern und
manchmal habe ich das
Gefuhl, dass sie nur darauf
warten, sich so richtig
aufregen zu kénnen. Ich lasse
mich allerdings nicht darauf
ein und zwinge mich immer,
meine eigenen Emotionen
unter Kontrolle zu halten, in
dem ich mich selbst
beobachte und auf meine
Reaktionen genau achte.
Letztendlich siegt
Freundlichkeit ja immer.
Trotzdem bin ich aber auch
bestimmt, wenn ich dem
Kundenwunsch nicht
entsprechen kann. Ich mache
immer Vorschlage, sage aber
auch klar, was nicht geht.
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WAS LIEGT MIR BESONDERS GUT?

DIE KERN-

KOMPETENZEN

VERANDERUNGSKOMPETENZ

Starken und Fahigkeiten

Sie sind in der Lage, sich
sehr schnell auf neue
Gegebenheiten und
Situationen einzustellen.

Aufgrund Ihrer grundsatzlich
positiven Einstellung
gegenluber Neuem
entwickeln Sie weniger
Abneigungen und Angste im
Angesicht von
Veranderungen im Berufs-
und Privatleben.

Sie tun sich weniger schwer
als Andere Althergebrachtes
loszulassen, wenn eine
Veranderung sinnvoll oder
unausweichlich ist.

Sie haben die Fahigkeit, das
Positive in einer
Veranderung zu fokussieren,
statt sich auf die negativen
Aspekte zu konzentrieren.

Sie stolRen selbst aktiv
Veranderungen an, wenn
dies notwendig ist und
verharren nicht zu lange im
Status Quo.

Einsatz fur Ihren Erfolg

Entwickeln Sie ein noch
besseres Gespur dafir,
wann Veranderungen
tatséchlich notwendig sind
und wann vielleicht der
bestehende Ansatz
durchgehalten und zu einem
Erfolg gemacht werden
sollte.

Veranderungen sind kein
Allheilmittel, daher sollten Sie
aufpassen, nicht auf jede
Krise mit einer grof3en
Veranderung zu reagieren,
da dies einer Flucht
gleichkame. Entscheidend
ist es, eine gute Balance aus
Behatrrlichkeit und
Veranderungsbereitschaft zu
entwickeln.

Versuchen Sie Menschen,
die mehr Probleme als Sie
mit Veranderungen haben,
dabei zu unterstitzen, mit
diesen Veranderungen
umgehen zu kénnen.

Nutze Sie lhre
Anpassungsfahigkeit indem
Sie z.B. einmal einen
langeren Aufenthalt im
Ausland absolvieren.

Erfolgsgeschichte

Kevin, 24,
Softwareentwickler:

In unserem Bereich ist es
wichtig, standig up-to-date zu
sein, da man sonst sehr
schnell zurtickfallt. ich muss
mich also standig auf neue
technische L6sungen und
Standards einstellen, immer
wieder auch auf eine komplett
neue Programmiersprache.
Wer da an Uberholten Ideen
oder Losungen festhalt, ist
ganz schnell raus aus dem
Geschatft. Mir macht diese
Geschwindigkeit der
Entwicklung aber Spal3, denn
ich liebe es, immer wieder
neue technische
Ldsungsansatze
auszuprobieren.
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