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BEGRÜßUNG

'IVMGLXWMRXIVTVIXEXMSR

)EW :IVJELVIRQMWWX VIPIZERXI 0SQTIXIR^IR JÇV HMI MRHMZMHYIPPI�

FIVYǼMGLI *MKRYRKWHMEKRSWXMO� &PPI VIPIZERXIR 0SQTIXIR^IR

YRH MLVI MRHMZMHYIPPIR &YWTV®KYRKIR HIV 8IWXTIVWSR [IVHIR

^YR®GLWX ÇFIVWMGLXPMGL MQ �OEPIRJSVQEX [MIHIVKIKIFIR� )MI�

WIV ¦FIVWMGLX WGLPMI©X WMGL HMI &YW[IVXYRK EPPIV VIPIZERXIR

0SQTIXIR^IR YRH MLVIV &YWTV®KYRKIR MQ 8I\XJSVQEX ER�

*W MWX ^Y FIEGLXIR� HEWW LÁLIVI &YWTV®KYRKIR RMGLX KPIMGLFI�

HIYXIRH QMX IMRIV LÁLIVIR 5EWWYRK WMRH� :MIPQILV MWX HEW *V�

KIFRMW YRXIV 'IVÇGOWMGLXMKYRK HIV QSQIRXERIR FIVYǼMGLIR �M�

XYEXMSR HIV 8IWXTIVWSR ^Y MRXIVTVIXMIVIR� �SQMX FIWXILX OIMRI 1M�

RIEVMX®X FIM HIR 0SQTIXIR^EYWTV®KYRKIR�

3SVQWXMGLTVSFI

&PPI *VKIFRMWWI [IVHIR MR -MRFPMGO EYJ IMRI 3SVQWXMGLTVSFI

VÇGOKIQIPHIX� )EFIM [MVH HEW MRHMZMHYIPPI :IVJELVIRWIVKIFRMW

HIV KIXIWXIXIR 5IVWSR QMX HIV 3SVQWXMGLTVSFI ZIVKPMGLIR

YRH HMI TIVWÁRPMGLIR &YWTV®KYRKIR EYJ HIR IVLSFIRIR )M�

QIRWMSRIR ZIVKPIMGLIRH IMRKISVHRIX� -SLI )MQIRWMSRW[IVXI

FIHIYXIR EPWS MQQIV� HEWW HMI KIXIWXIXI 5IVWSR WMGL IMRI

*MKIRWGLEJX MR LÁLIVIQ 2E©I ^YWGLVIMFX EPW HIV )YVGLWGLRMXX

HIV 5IVWSRIR HIV 3SVQWXMGLTVSFI�

�IPFWXFMPH ZW� +VIQHFMPH

'MXXI FIEGLXIR �MI� HEWW HMI ;IVXI HEW �IPFWXFMPH HIV 8IWX�

TIVWSR [MHIVWTMIKIPR YRH KIKIFIRIRJEPPW HMI *VK®R^YRK YQ

+VIQHIMRWGL®X^YRKIR WMRRZSPP MWX� .R HIV 7IKIP OSRZIVKMIVIR

�IPFWX� YRH +VIQHFMPH RYV MR KIVMRKIQ FMW QMXXPIVIQ 2E©I�

�SQMX FMIXIR WMI KIQIMRWEQ QILV .RJSVQEXMSRIR EPW EPPIMRI�
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BEGRÜßUNG

2IWWKIREYMKOIMXIR

5W]GLSPSKMWGLI :IVJELVIR HIV *MKRYRKWHMEKRSWXMO LEFIR YRXIV�

WGLMIHPMGLI2IWWKIREYMKOIMXIR� �LRPMGL [MI FIM IMRIV;EEKI MWX

HMI *\EOXLIMX HIV 2IWWYRK RMGLX TIVJIOX� )ELIV [IVHIR HMI *V�

KIFRMWWI MR 'IVIMGLIR ERKIKIFIR� )MIWI FIVÇGOWMGLXMKIR IX[EM�

KI �GL[EROYRKIR EYJKVYRH ZSR 2IWWYRKIREYMKOIMX�
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Zusammenfassung

Führen und Entscheiden

Selbstsicheres Auftreten authentisches, ungespieltes Auftreten selbstsicheres souveränes Auftreten

Unterstützen und Kooperieren

Taktisches Können spontan, intuitiv und authentisch in
Diskussionen

bedacht, taktisch und strategisch in
Diskussionen

Kundenorientierung Orientierung an Produktverkauf Orientierung an Kundenwünschen

Interagieren und Präsentieren

Einfühlungsvermögen unbeeinflusst von den Gefühlen anderer empathisch, hohes Gerechtigkeitempfinden

Kommunikationsstil direkte, pragmatische Gesprächsführung respektvolle, partnerorientierte
Gesprächsführung

Analysieren und Interpretieren

Umgang mit Mehrdeutigkeiten Tendenz zu Klarheit und Eindeutigkeit offen für Widersprüche und
Neuorientierungen

Entscheidungsfähigkeit unter Zeitdruck unter Zeitdruck überlegte Entscheidungen,
risikoarm, bedächtigt

unter Zeitdruck entscheidungsfreudig,
schnell, effizient

Kreieren und Konzeptualisieren

Umgang mit Erfolg und Misserfolg stolz, selbstbewusst, hohe Selbstachtung Hilfe annehmend und gebend, dankbar,
bescheiden

Menschenkenntnis durchdachte, vorsichtige Beurteilung von
Menschen

erfahrene, intuitive Beurteilung von
Menschen

Organisieren und Ausführen

Networking Skills Konzentration auf einzelne Kooperationen engagierte aktive Suche nach
Kooperationspartner

Konfliktmanagement Konflikte als Störfaktor, hemmend, unnötig Konflikte als Chance, konstruktiver
Umgang

Anpassung

Zeiteffizientes Arbeiten
flexible Zeiteinteilung, spontan, ohne
Vorausplanung

durchgeplante Zeiteinteilung,
vorausschauend, effizient

Unternehmertum und Leistung

Unternehmerische Kompetenz marktkundig, notwendiges Marktwissen Erfahrung am Markt, Antizipation von
Marktgeschehnissen

Verhandlungsgeschick diplomatisch, flexibel,
angepassungsfreudig durchsetzungsfähig, überzeugend

Begeisterungsfähigkeit gegenwartsorientiert, vorsichtig, bedächtig zukunftsorientiert, inspiriert, enthusiastisch

Qualitätsmanagement korrekt, dem Anspruch entsprechend über den Anspruch hinausgehend,
einwandfrei, präzise



FÜHREN UND ENTSCHEIDEN

Selbstsicheres Auftreten:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung legt
großenWert auf
Authentizität. Sie steht
zu Unsicherheiten und
überspielt diese nicht.

Eine Person mit dieser
Ausprägung tritt meist
selbstbewusst auf und
lässt sich
Unsicherheiten nur
selten anmerken. Hat
kein Problem damit, zu
einigen offen zu stehen.

Eine Person mit dieser
Ausprägung tritt
selbstbewusst und
sicher auf. Etwaige
Unsicherheit kann sie
leicht verdecken.

9RXIV� SHIV HYVGLWGLRMXXPMGLIW �IPFWXWMGLIVIW &YJXVIXIR

7MWMOS�

�IPFWXWMGLIVIW &YJXVIXIR MWX JÇV �EPIW 2EREKIV FIMQ *VWXOSR�

XEOX QMX RIYIR 5EVXRIVYRXIVRILQIR� HIV 'IXVIYYRK [MGLXMKIV

0YRHIR SHIV MR :IVLERHPYRKIR QMX :IVXVMIFWTEVXRIVR [MGLXMK�

'IM RMIHVMKIR ;IVXIR HVSLIR &FWGLPÇWWI ^Y WGLIMXIVR YRH

'I^MILYRKIR [IVHIR RMGLX HIR &RJSVHIVYRKIR IRXWTVIGLIRH

KITǼIKX� 0YRHIR JÇLPIR WMGL RMGLX IVRWX KIRSQQIR� [IRR

WGLIMRFEV RMGLX IMRQEP HIV 7ITV®WIRXERX HIW 9RXIVRILQIRW

ÇFIV^IYKX ZSR HIR 5VSHYOXIR SHIV )MIRWXPIMWXYRKIR MWX�

�EPIW 2EREKIV QMX RMIHVMKIR ;IVXIR [IVHIR EYGL ZSR HIR 1IM�

XIVR MLVIV :IVOEYJWXIEQ RMGLX IVRWX KIRSQQIR� .LVI &YXSVMX®X

[MVH MR +VEKI KIWXIPPX� 2MXEVFIMXIV LEFIR �GL[MIVMKOIMXIR� &R[IM�

WYRKIR ^Y FIJSPKIR� [IRR MLVI +ÇLVYRKWOVEJX HEZSR RMGLX WMGLX�

FEV ÇFIV^IYKX MWX� :SV EPPIQ WGL[MIVMKI SHIV JÇV 2MXEVFIMXIV RYV

WGL[IV REGLZSPP^MILFEVI *RXWGLIMHYRKIR YRH:SVKEFIR WXS©IR

PIMGLXIV EYJ ;MHIVWXERH� [IRR HMIWI RMGLX ÇFIV^IYKIRH ER WMI

LIVER KIXVEKIR [IVHIR�
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UNTERSTÜTZEN UND KOOPERIEREN

Taktisches Können:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung versucht
stets authentisch zu
reagieren. In hitzigen
Diskussionen und
stressigen Situationen
gehören bei der Person
oftmals starke
Emotionen dazu.
Zurechtgelegte
Strategien werden
dabei häufig
gewechselt und der
aktuellen Situation
angepasst.

Eine Person mit dieser
Ausprägung versucht
überwiegend in
hitzigen Diskussionen
und stressigen
Situationen ruhig zu
bleiben. In bestimmten
Fällen hält die Person
es für richtig,
authentisch zu
reagieren. Emotionen
gehören dann dazu.
Zurechtgelegte
Strategien passt sie
dabei den aktuellen
Situationen an.

Eine Person mit dieser
Ausprägung hat den
festen Vorsatz in allen
stressigen Situationen
ruhig und besonnen zu
bleiben. Dabei ist es ihr
wichtig eine
zurechtgelegte
Strategie durch
taktisches Geschick
konsequent zu
verfolgen und nicht
von ihr abzurücken.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW 8EOXMWGLIW 0ÁRRIR YRH YRXIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLIV 0SQQYRMOEXMSRWWXMP

7MWMOS�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW XEOXMWGLIW 0ÁRRIR MWX JÇV �EPIW2EREKIV

VIPIZERX� HE HMIWI QMX &YJKEFIR OSRJVSRXMIVX [IVHIR� MR HIRIR

ZSVEYWWGLEYIRHIW :SVKILIR IVJSVHIVPMGL MWX� �MI ÇFIVPIKIR WMGL

KYX� [MI WMI IMR^IPRIR -IVEYWJSVHIVYRKIR 2MXEVFIMXIVJÇLVYRK�

:IVXVMIFWTPERYRK YRH �GSRXVSPPMRK� 2EVOXEREP]WIR� FIKIKRIR

OÁRRIR YRH WIX^IR MLVI 5P®RI YQ�

'IM :IVLERHPYRKIR QMX 0I]�&GGSYRX�5EVXRIVR WTMIPX HEW XEO�

XMWGLI 0ÁRRIR IMRI IPIQIRXEVI 7SPPI� -SLI ;IVXI WTVIGLIR

HEJÇV� HEWW �EPIW 2EREKIV HMI ZIVWGLMIHIRIR 5LEWIR HIV

:IVLERHPYRKIR 0SRXEOXEYJRELQI� 'I^MILYRK TǼIKIR� &F�

WGLPÇWWI WGLEǺIR� QMX YRXIVWGLMIHPMGLIR 8EOXMOIR FIKIKRIR�
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UNTERSTÜTZEN UND KOOPERIEREN

&YGL YRXIV )VYGO FPIMFIR WMI FIM MLVIR ^YVIGLXKIPIKXIR 5P®�

RIR YRH ZIVLERHIPR QMX 'ILEVVPMGLOIMX� 'IM IMRIQ WGLPIGLXIR

0SQQYRMOEXMSRWWXMP ZIVJÇKIR �EPIW 2EREKIV RYV ÇFIV [IRMKI

0SQQYRMOEXMSRWWXVEXIKMIR� �MI [IVHIR HIR YRXIVWGLMIHPMGLIR

,IWTV®GLWERJSVHIVYRKIR VLIXSVMWGL RMGLX KIVIGLX�

Kundenorientierung:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung hält das
Suchen einer
passenden Lösung für
das Problem von
Kunden meist für
überflüssig. Ist der
Meinung, dass sich bei
einem guten Produkt
die Wünsche und
Bedürfnisse des
Kunden nach dem
Produkt richten sollten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung bewertet
das Suchen einer
passenden Lösung für
das Problem des
Kunden entweder für
wichtig oder
überflüssig. Abhängig
von ihrer Einschätzung
geht sie auf die
Wünsche und
Bedürfnisse ein oder
bleibt bei den
bestehenden
Lösungen.

Für eine Person mit
dieser Ausprägung
haben die Wünsche
und Bedürfnisse des
Kunden Priorität. Sie ist
stets darauf bedacht
auf die Wünsche und
Bedürfnisse des
Kunden einzugehen. Ist
motiviert bestehende
Lösungen
entsprechend
anzupassen.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 0YRHIRSVMIRXMIVYRK

(LERGI�

�EPIW 2EREKIV QMX LSLIV 0YRHIRSVMIRXMIVYRK JSOYWWMIVIR WMGL

FIMQ :IVXVMIF MLVIV 5VSHYOXI EYJ HIR 0YRHIR� )MIW MWX ZSV EPPIQ

FIM 5VSHYOXIR YRH )MIRWXPIMWXYRKIR IRXWGLIMHIRH� HMI MRHMZMHY�

IPP EYJ HIR 0YRHIR ^YKIWGLRMXXIR [IVHIR OÁRRIR� �EPIW 2ERE�

KIV FIHIROIR HMI 'IHÇVJRMWWI HIW 0YRHIR� ILI WMI MLRIR IMR EF�

KIWXMQQXIW &RKIFSX YRXIVFVIMXIR� &YGL JÇV HMI PERKJVMWXMKI 'MR�

HYRK ZSR 0I]�&GGSYRXW MWX IMR LSLIV;IVX IVJSPKWZIVWTVIGLIRH�
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UNTERSTÜTZEN UND KOOPERIEREN

�EPIW2EREKIV KILIR EYGL HERR EYJ HMI;ÇRWGLI YRH&RPMIKIR

MLVIV 0YRHIR IMR� [IRR OIMR YRQMXXIPFEVIV &FWGLPYWW ERWXILX�
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INTERAGIEREN UND PRÄSENTIEREN

Einfühlungsvermögen:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung versucht
sich nicht durch die
emotionale Lage
anderer Menschen
beeinflussen zu lassen.
Ungerechtigkeiten
gegenüber anderen
empfindet die Person
als nicht hinderlich für
ihre Arbeit.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist die
emotionale Lage
anderer Menschen nur
in bestimmten
Situationen wichtig. In
diesen versucht die
Person sich in diese
hineinzuversetzen, um
angemessen reagieren
zu können. Bei
Ungerechtigkeiten
gegenüber anderen
wägt die Person meist
gut ab, ob es sich für
sie lohnt, sich
einzumischen.

Eine Person mit dieser
Ausprägung achtet
genau auf die
emotionale Lage
anderer Menschen.
Versucht sich in diese
stets
hineinzuversetzen, um
angemessen reagieren
zu können. Für diese
Person hat es einen
hohenWert
Ungerechtigkeiten
gegenüber anderen zu
verhindern oder sich in
diese einzumischen.

9RXIV� SHIV HYVGLWGLRMXXPMGLIW *MRJÇLPYRKWZIVQÁKIR

7MWMOS�

+ÇV �EPIW 2EREKIV� HMI ZIVQILVX MR .RXIVEOXMSR QMX HIR 2MXEVFIM�

XIVR YRH 1IMXIVR MLVIW :IVOEYJWXIEQW WXILIR� WXIPPX IMR RMIHVMKIV

;IVX IMR FIWSRHIVIW 7MWMOS HEV� 2MXEVFIMXIV WMRH MR HMIWIR �XVYO�

XYVIR L®YǻK JVYWXVMIVX� [IRR WMI WMGL ZSR �EPIW2EREKIVRQMX [I�

RMK *MRJÇLPYRKWZIVQÁKIR YRKIVIGLX FILERHIPX SHIV RMGLX ZIV�

WXERHIR JÇLPIR� *W IRXWXILX RYV WIPXIR IMRI TIVWÁRPMGLI 'I^MI�

LYRK ^YQ �EPIW 2EREKIV�

�EPIW 2EREKIV QMX RMIHVMKIQ *MRJÇLPYRKWZIVQÁKIR XYR WMGL

WGL[IV HMI 3SVQIR YRH :IVLEPXIRW[IMWIR [MGLXMKIV MRXIVRE�

XMSREPIV 0YRHIR ^Y ZIVWXILIR� 0SSTIVEXMSRIR HVSLIR EYJKVYRH

MRXIVOYPXYVIPPIV 2MWWZIVWX®RHRMWWIR ^Y WGLIMXIVR�
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INTERAGIEREN UND PRÄSENTIEREN

Kommunikationsstil:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es
wichtig in Gesprächen
schnell zu einem
Ergebnis und
Abschluss zu kommen.
Findet, dass Floskeln
und
Kommunikationsregeln
demmeist nur imWeg
stehen.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es in
den meisten
Gesprächen wichtig,
den Gesprächspartner
zu respektieren und
dabei das Gesagte
nicht falsch zu
verstehen. Beachtet
dafür einzelne Kommu-
nikationsregeln. Findet
gleichzeitig, dass in
bestimmten
Gesprächssituationen
ein schnelles Ergebnis
auch ohne
Kommunikationsregeln
erzielt werden sollte.

Eine Person mit dieser
Ausprägung legt sehr
viel Wert darauf, den
Gesprächspartner zu
respektieren und das
Gesagte nicht falsch zu
verstehen. Greift dafür
auf verschiedene Kom-
munikationstechniken
und Strategien zurück.

9RXIV� SHIV HYVGLWGLRMXXPMGLIV 0SQQYRMOEXMSRWWXMP

7MWMOS�

�EPIW 2EREKIV WXILIR MQ WX®RHMKIR &YWXEYWGL QMX HIV ,I�

WGL®JXWPIMXYRK� HIR 2MXEVFIMXIVR YRH 1IMXIVR MLVIV :IVOEYJW�

XIEQW� ,VS©OYRHIR SHIV 0I]�&GGSYRXW� �MI OSQQYRM^MIVIR

REGL SFIR� YRXIR� EY©IR YRH MRRIR� 9Q HMIWIR ZIVWGLMIHIRIR

,IWTV®GLWERJSVHIVYRKIR KIVIGLX [IVHIR ^Y OÁRRIR� MWX IMR YR�

XIVHYVGLWGLRMXXPMGLIV 0SQQYRMOEXMSRWWXMP ^Y [IRMK� 2MXEVFIMXIV

ZSR �EPIW 2EREKIVR QMX RMIHVMKIR ;IVXIR WMRH SJX YR^YJVMI�

HIR YRH JVYWXVMIVX� )MIW KMPX FIWSRHIVW JÇV 2MXEVFIMXIV� HMI IMR

ZIVWX®VOXIW 'IHÇVJRMW REGL TIVWÁRPMGLIV 9RXIVWXÇX^YRK YRH

;IVXWGL®X^YRK HYVGL MLVI :SVKIWIX^XIR LEFIR� &YGL ,IWGL®JXW�

FI^MILYRKIR HVSLIR ^Y WGLIMXIVR� [IRR ,IWGL®JXWTEVXRIV WMGL
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INTERAGIEREN UND PRÄSENTIEREN

EYJKVYRH IMRIW YR^YVIMGLIRHIR 0SQQYRMOEXMSRWWXMPW ZSQ

�EPIW 2EREKIV RMGLX IVRWX KIRSQQIR JÇLPIR�
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ANALYSIEREN UND INTERPRETIEREN

Umgang mit Mehrdeutigkeiten:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es
wichtig stets für klare
und eindeutige
Situationen zu sorgen.
Widersprüchliche
Situationen versucht
diese Person zu
vermeiden, da diese
ihrer Meinung nach nur
aufhalten und
unnötigen Stress
verursachen.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es
wichtig für klare und
eindeutige Situationen
zu sorgen. In den
wenigen
widersprüchlichen
Situationen versucht
die Person einen klaren
Kopf zu behalten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung scheut
widersprüchliche
Situationen nicht. Der
Person ist es wichtig,
auch in diesen einen
klaren Kopf zu
behalten. Dafür
versucht sie möglichst
schnell sich an diese
mehrdeutigen
Situationen zu
adaptieren und dabei
ausgeglichen zu
bleiben.

9RXIV� SHIV HYVGLWGLRMXXPMGLIV 9QKERK QMX 2ILVHIYXMKOIMXIR

7MWMOS�

�EPIW 2EREKIVR QMX RMIHVMKIR ;IVXIR MWX IW [MGLXMK� IMRHIYXMKI

�MXYEXMSRIR ^Y WGLEǺIR YRH [MHIVWTVÇGLPMGLI �MXYEXMSRIR

^Y ZIVQIMHIR� )IVEVXMKI .RXIVIWWIRWOSRǼMOXI PEWWIR WMGL JÇV

�EPIW 2EREKIV RYV WGL[IV ZIVQIMHIR� �S QÇWWIR WMI FIM�

WTMIPW[IMWI .RXIVIWWIR HIV ,IWGL®JXWJÇLVYRK QMX HIRIR MLVIV

8IEQPIMXIV SHIV ZSR 0I]�&GGSYRX�0YRHIR ZIVIMRFEVIR� 'IM

RMIHVMKIR ;IVXIR KIPMRKX HMIW RMGLX YRH �EPIW 2EREKIV JÇLPIR

WMGL WGLRIPP KIWXVIWWX YRH ÇFIVJSVHIVX� &YGL FIM HIV OSRXMRY�

MIVPMGLIR 0SRXVSPPI YRH *RX[MGOPYRK HIV :IVXVMIFWWXVEXIKMIR�

�^MIPI YRH �OSWXIR OERR IW ^Y ;MHIVWTVÇGLIR OSQQIR� )MIW

OERR IMRI EYJ[IRHMKI 3IYEYWVMGLXYRK HIV :IVXVMIFWWXVEXIKMIR

^YV +SPKI LEFIR� �EPIW 2EREKIV QMX RMIHVMKIQ 9QKERK QMX

2ILVHIYXMKOIMXIR ZIVOIRRIR HMI 3SX[IRHMKOIMX HIV WX®RHMKIR

5VS^IWWSTXMQMIVYRK�
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ANALYSIEREN UND INTERPRETIEREN

Entscheidungsfähigkeit unter Zeitdruck:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung trifft die
besten
Entscheidungen, wenn
genügend Zeit zum
Nachdenken ist. Lehnt
es ab unter Zeitdruck
Entscheidungen zu
fällen. Möchte so das
Fehlerrisiko
minimieren.

Eine Person mit dieser
Ausprägung trifft
Entscheidungen ohne
lange nachdenken zu
müssen. Versucht
Zeitdruck zu
vermeiden, um nicht
unnötig unter Druck zu
geraten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung trifft
Entscheidungen stets
ohne lange zu zögern.
Zeitdruck bei der
Entscheidungsfindung
macht dieser Person
nichts aus.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI *RXWGLIMHYRKWJ®LMKOIMX YRXIV >IMXHVYGO

(LERGI�

*RXWGLIMHYRKIR [IVHIR ZSR �EPIW 2EREKIVR QMX LSLIR ;IV�

XIR QMX KVÁ©IVIV ;ELVWGLIMRPMGLOIMX WGLRIPPIV KIXVSǺIR� )MIW

IVLÁLXI HMI (LERGI JÇV Iǽ^MIRXIW &VFIMXIR FIM 5IVWSRIR� HMI

X®KPMGL ZMIPI *RXWGLIMHYRKIR ^Y XVIǺIR LEFIR� �EPIW 2EREKIV

FILEPXIR EYGL YRXIV >IMXHVYGO HIR ¦FIVFPMGO HEVÇFIV� [IPGLI

*RXWGLIMHYRKIR 5VMSVMX®X LEFIR YRH WGLRIPP KIXVSǺIR [IV�

HIR WSPPXIR� -SLI ;IVXI WMRH JÇV HMI PIMXIRHI �EPIW 2EREKIV

ZSV EPPIQ HERR IRXWGLIMHIRH� [IRR IVJSPKVIMGLIW -ERHIPR

*RXWGLPYWWJVIYHMKOIMX ZSVEYWWIX^X� 'IM PERKJVMWXMK ERKIPIKXIR

:IVXVMIFWWXVEXIKMIR WTMIPX HMIWIV 'IVIMGL IMRI YRXIVKISVHRIXI

7SPPI�

Report:

Berufsbezogene Kompetenzen
Sales High
Client Version
Lizenziert für The ROC Institute

Max Mustermann
19. April 2017

Analysieren und Interpretieren
Seite 14 von 29



KREIEREN UND KONZEPTUALISIEREN

Umgang mit Erfolg und Misserfolg:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung sieht die
eigene Karriere als
Ergebnis eigener
Anstrengungen. Die
Person ist stolz dies
ohne Unterstützung
und Hilfe
bewerkstelligt zu
haben und der
Überzeugung, dass
jede Person ihre
eigenen Ziele auch
ohne Unterstützung
erreichen kann.

Eine Person mit dieser
Ausprägung betrachtet
die eigene Karriere als
Ergebnis eigener
Anstrengung und der
Unterstützung und
Hilfe anderer zur
richtigen Zeit. Die
Person ist bereit
andere zu unterstützen,
wenn sie es für
angebracht erachtet.

Eine Person mit dieser
Ausprägung erkennt,
wie wichtig Hilfe und
Unterstützung anderer
für die eigene
berufliche Karriere ist.
Sie ist daher stets
gewillt auch andere
dabei zu unterstützen.

9RXIVHYVGLWGLRMXXPMGLIV 9QKERK QMX *VJSPK YRH 2MWWIVJSPK

7MWMOS�

�EPIW 2EREKIV QMX RMIHVMKIQ 9QKERK QMX *VJSPK YRH 2MWWIV�

JSPK YRXIVWXÇX^IR HMI 2MXEVFIMXIV MLVIW :IVOEYJWXIEQW RYV WIPXIR�

)MIWI JÇLPIR WMGL EPPIMRI KIPEWWIR� )MIW IVLÁLX HEW 7MWMOS JÇV YR�

QSXMZMIVXI 2MXEVFIMXIV� :SV EPPIQ FIM RIYIR 2MXEVFIMXIVR OERR IW

WGLRIPP ^YQ ¦FIVJSVHIVYRKWIVPIFIR OSQQIR�
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KREIEREN UND KONZEPTUALISIEREN

Menschenkenntnis:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung nutzt ihre
Menschenkenntnis, um
bei Personen, die sie
lange kennt, Stärken
und Schwächen zu
identifizieren. Versucht
die Potenziale für eine
Position nach genauer
Überlegung
einzuschätzen. Die
Person ist der Meinung,
dass sich manche
Personen auch nach
langer Zeit nicht
beurteilen lassen.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist
Menschenkenntnis für
ihre Rolle als
Führungskraft wichtig.
Die Person versucht
diese zu nutzen, um bei
einigen Mitarbeitern
die Stärken und
Schwächen schnell zu
identifizieren und ihre
Potenziale für eine
Position
gewinnbringend
einzuschätzen. Ist der
Auffassung, dass eine
fundierte Einschätzung
bei den meisten
Personen längere Zeit
in Anspruch nimmt.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist eine
differenzierte
Menschenkenntnis für
ihre Rolle als
Führungskraft sehr
wichtig. Versucht diese
zu nutzen, um schnell
die Stärken und
Schwächen aller
Personen zu erkennen
und ihre Potenziale
gewinnbringend für
eine Position valide
einzuschätzen.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 2IRWGLIROIRRXRMW YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^

(LERGI�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 2IRWGLIROIRRXRMW IVLÁLX HMI (LERGI

JÇV HMI >YJVMIHIRLIMX HIV 2MXEVFIMXIV� *MR �EPIW 2EREKIV QMX LS�

LIV 2IRWGLIROIRRXRMW WIX^X WIMRI 2MXEVFIMXIV MQ :IVOEYJWXIEQ

MLVIR +®LMKOIMXIR YRH 'IHÇVJRMWWIR IRXWTVIGLIRH IMR� �EPIW

2EREKIV QMX KPIMGL^IMXMK LSLIV YRXIVRILQIVMWGLIV 0SQTIXIR^

FIHIROIR HEFIM ^YW®X^PMGL HMI EOXYIPPIR ,IWGLILRMWWI HIW

2EVOXIW� �EPIW 2EREKIV QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR FVMRKIR KYXI

:SVEYWWIX^YRKIR QMX� HIR &Y©IR� YRH .RRIRHMIRWX STXMQEP ^Y

FIWIX^IR�

Report:

Berufsbezogene Kompetenzen
Sales High
Client Version
Lizenziert für The ROC Institute

Max Mustermann
19. April 2017

Kreieren und Konzeptualisie-
ren
Seite 16 von 29



KREIEREN UND KONZEPTUALISIEREN

�MRH �EPIW 2EREKIV MR HMI 5IVWSREPEYW[ELP IMRFI^SKIR� LIPJIR

LSLI ;IVXI FIM HIV 'IYVXIMPYRK HIV 0ERHMHEXIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 2IRWGLIROIRRXRMW YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLIW 8EOXMWGLIW 0ÁRRIR YRH ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW

:IVLERHPYRKWKIWGLMGO

(LERGI�

'IMQ :IVLERHIPR QMX ZIVWGLMIHIRIR *RXWGLIMHIVR IMRIW 0I]�

&GGSYRX�5EVXRIVW LMPJX IMRI KYXI 2IRWGLIROIRRXRMW� �EPIW

2EREKIV WGL®X^IR HMI �X®VOIR YRH �GL[®GLIR MLVIV NI[IMPM�

KIR :IVLERHPYRKWTEVXRIV WGLRIPP YRH ZEPMHI IMR YRH TEWWIR

MLVI ZMIPWIMXMKIR 8EOXMOIR MR HIR ,IWTV®GLIR IRXWTVIGLIRH

MLVIQ ,IKIRÇFIVW IRXWTVIGLIRH ER� 'IM KPIMGL^IMXMK LSLIQ

:IVLERHPYRKWKIWGLMGO MWX HMI (LERGI KVS©� HEWW HMI ,IWTV®�

GLI QMX ZIVWGLMIHIRIR :IVLERHPYRKWTEVXRIVR MQ �MRRI HIW

9RXIVRILQIRW IVJSPKVIMGL EFKIWGLPSWWIR [IVHIR�
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ORGANISIEREN UND AUSFÜHREN

Networking Skills:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung prüft
genau, bei welchen
Kooperationen es sich
lohnt, diese
gewinnbringend
einzugehen. Vereinzelt
ergeben sich daraus
einmalige und gute
Zusammenarbeiten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung erkennt,
bei welchen
Kooperationen es sich
lohnt, diese
einzugehen. Ist der
Meinung, dass die
meisten
Zusammenarbeiten
nur einmalig
gewinnbringend
funktionieren. Selten
versucht die Person
diese
aufrechtzuerhalten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung erkennt
schnell, bei welchen
Kooperationen es sich
lohnt, diese
gewinnbringend
einzugehen. Hat zum
Ziel diese aktiv zu
suchen und stets
aufrechtzuerhalten.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 3IX[SVOMRK �OMPPW

(LERGI�

+ÇV HMI &OUYMWI ZSR 0I]�&GGSYRX�5EVXRIVR WMRH 3IX[SVOMRK

�OMPPW IPIQIRXEV� �EPIW 2EREKIV QMX LSLIR ;IVXIR WMRH WX®RHMK

EYJ HIV �YGLI REGL RIYIR PSLRIRHIR 0SSTIVEXMSRIR� )EFIM

[MWWIR WMI WGLRIPP� [IV HMI [MGLXMKIR *RXWGLIMHIV FIM ,IWGL®JXW�

TEVXRIVR WMRH YRH WYGLIR HIR HMVIOXIR 0SRXEOX ^Y HMIWIR� 9Q

0SRXEOXI ^Y ORÇTJIR� RYX^IR WMI ZMIPJ®PXMKI 0SQQYRMOEXMSRW�

OER®PI [MI �SGMEP 2IHME� *�2EMP� 8IPIJSR SHIV TIVWÁRPMGL ZSV

4VX�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 3IX[SVOMRK �OMPPW YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX YRH ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLI

2IRWGLIROIRRXRMW

(LERGI�

Report:

Berufsbezogene Kompetenzen
Sales High
Client Version
Lizenziert für The ROC Institute

Max Mustermann
19. April 2017

Organisieren und Ausführen
Seite 18 von 29



ORGANISIEREN UND AUSFÜHREN

�EPIW 2EREKIV� HMI ZMIPI �XIPPIR MR MLVIR :IVOEYJWXIEQW

FIWIX^IR QÇWWIR� FVMRKIR QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR KYXI :SVEYW�

WIX^YRKIR QMX� �MI WYGLIR REGL TSXIR^MIPPIR :IVO®YJIVR� EYGL

[IRR KIVEHI OIMRI �XIPPI ZEOERX MWX YRH TǼIKIR HMIWIR 0SRXEOX

FMW IMRI IRXWTVIGLIRHI �XIPPI JVIM MWX� )MIW FIWGLPIYRMKX HIR

5VS^IWW HIV 2MXEVFIMXIVWYGLI� �XIPPIR WMRH FIM �EPIW 2EREKIVR

QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR WIPXIR PERKI YRFIWIX^X� *MRI KYXI 2IR�

WGLIROIRRXRMW LMPJX� HMI �X®VOIR YRH �GL[®GLIR TSXIR^MIPPIV

2MXEVFIMXIV VMGLXMK IMR^YWGL®X^IR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 3IX[SVOMRK �OMPPW YRH YRXIVHYVGLWGLRMXX�

PMGLI *MRJÇLPYRKWZIVQÁKIR

7MWMOS�

�EPIW 2EREKIV QMX LSLIR 3IX[SVOMRK �OMPPW TǼIKIR QIMWX

KYXI 'I^MILYRKIR ^Y MLVIR ,IWGL®JXWTEVXRIVR YRH 0YRHIR� 'IM

KPIMGL^IMXMK RMIHVMKIQ *MRJÇLPYRKWZIVQÁKIR OERR HMIWIV EYGL

RMGLX PSLRIRHI 0SSTIVEXMSRIR FIMRLEPXIR� �EPIW 2EREKIVR

J®PPX IW WGL[IV� HMI &FWMGLXIR YRH 2SXMZEXMSR HIW ,IKIRÇFIVW

VMGLXMK ^Y FIYVXIMPIR� *W OERR ^Y ^®LIR YRH RMGLX IVJSPKVIMGLIR

:IVLERHPYRKIR OSQQIR� HMI FIM VMGLXMKIV *MRWGL®X^YRK L®XXIR

ZIVQMIHIR [IVHIR OÁRRIR�
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ORGANISIEREN UND AUSFÜHREN

Konfliktmanagement:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung betrachtet
Konflikte als
potentielle
Störfaktoren, die das
Erreichen
gemeinschaftlicher
Ziele unnötig aufs Spiel
setzen. Die Person
versucht Konflikte zu
vermeiden, um
konstruktive Lösungen
nicht zu gefährden.

Eine Person mit dieser
Ausprägung bewertet
Konflikte als
potenzielle
Störfaktoren oder als
Chancen für
Weiterentwicklung.
Zentrale Konflikte
können konstruktiven
Lösungen imWeg
stehen. Mit ihnen setzt
sich die Person
möglichst kurz
auseinander. Andere
Konflikte können für
die Person einen
wesentlichen Teil zur
Lösungsfindung
beitragen.

Eine Person mit dieser
Ausprägung begreift
Konflikte stets als
Chance für
Weiterentwicklung. Die
Person ist der Meinung,
dass Konflikte keiner
konstruktiven Lösung
imWeg stehen
sondern einen
wesentlichen Teil zur
Lösungsfindung
beitragen.

9RXIV� SHIV HYVGLWGLRMXXPMGLIW 0SRǼMOXQEREKIQIRX

7MWMOS�

2MXEVFIMXIVJÇLVYRK WXIPPX JÇV �EPIW 2EREKIV IMRI FIHIYXIRHI

0SQTIXIR^ HEV� 'IM RMIHVMKIR ;IVXIR IVOIRRIR �EPIW 2EREKIV

WMGL ERFELRIRHI 0SRǼMOXI MR MLVIR 8IEQW RMGLX VIGLX^IMXMK� )E�

HYVGL OERR IW ZIVQILVX ^Y 0SRǼMOXIR YRH IMRIV WGLPIGLXIR YRH

HEQMX MRIǽ^MIRXIR &VFIMXWEXQSWTL®VI MR HIR :IVOEYJWXIEQW

OSQQIR�
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ANPASSUNG

Zeiteffizientes Arbeiten:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung braucht
keine detailreiche
Planung, um sich
Aufgaben direkt und
ohne Zeitverlust zu
widmen. Hält eine
detailreiche Planung
meist für überflüssig
undmöchte ohne diese
den Überblick
behalten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung versucht
sich bei komplexen
Aufgaben einen guten
Überblick über ihre
Arbeiten und freien
Kapazitäten zu
verschaffen, um
derartige Aufgaben
unabhängig von
Zeitnot
bewerkstelligen zu
können. Bei simpleren
Aufgaben hält die
Person eine
detailreiche Planung
für überflüssig.

Eine Person mit dieser
Ausprägung legt stets
Wert darauf, einen
guten Überblick über
ihre Arbeiten und freien
Kapazitäten zu haben.
Versucht durch
vorausschauende
Planung alle Aufgaben
unabhängig von
Zeitnot effizient zu
bewerkstelligen.

9RXIV� SHIV HYVGLWGLRMXXPMGLIW >IMXIǽ^MIRXIW &VFIMXIR

7MWMOS�

�EPIW 2EREKIV QÇWWIR MLVIR &VFIMXWXEK KYX WXVYOXYVMIVIR� YQ

EPPIR &YJKEFIR KPIMGLIVQE©IR KIVIGLX [IVHIR ^Y OÁRRIR� +ÇV

�EPIW 2EREKIV MWX RMIHVMKIW ^IMXIǽ^MIRXIW &VFIMXIR QIMWXIRW ^Y

[IRMK� &YJKVYRH YR^YVIMGLIRHIV 5PERYRK KIPMRKX IW MLRIR RMGLX�

HMI 0SSVHMREXMSR HIV :IVXVMIFWEOXMZMX®XIR� HMI +ÇLVYRK HIV 2MXEV�

FIMXIV YRH HMI 'IXVIYYRK ZSR 0I]�&GGSYRX�0YRHIR ^IMXPMGL QMX�

IMRERHIV ^Y ZIVIMRFEVIR� )MIW OERR ^Y ¦FIVWXYRHIR YRH 9R^Y�

JVMIHIRLIMX JÇLVIR�
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UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

Unternehmerische Kompetenz:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung bewertet
ihre vorhandenen
Kenntnisse über den
Markt als ausreichend,
um diese
gewinnbringend für
das eigene Geschäft zu
nutzen.

Eine Person mit dieser
Ausprägung ist gewillt
in einigen Bereichen
mehr über den Markt
zu erfahren. Möchte in
diesen Kenntnisse und
Wissen gezielt
erweitern. In vielen
Bereichen bewertet die
Person ihre
vorhandenen
Kenntnisse als
ausreichend, um sie
gewinnbringend für
das Geschäft zu
nutzen.

Eine Person mit dieser
Ausprägung ist
motiviert in allen
Bereichen stets mehr
über den Markt zu
erfahren. Möchte diese
Kenntnisse und das
Wissen gezielt für das
eigene Geschäft
nutzen. Betrachtet das
Antizipieren von
Veränderungen als
Schlüsselkompetenz
hierfür.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^

(LERGI�

+ÇV �EPIW2EREKIV WTMIPX HMI YRXIVRILQIVMWGLI0SQTIXIR^ IMRI

IPIQIRXEVI 7SPPI� +ÇV MLVI &YJKEFIR MWX IMR JYRHMIVXIW ;MWWIR

ÇFIV HIR 2EVOX YRH WIMRI :IV®RHIVYRKIR YRIVP®WWPMGL� �MI PIM�

XIR HMI :IVXVMIFW^MIPI MLVIV 8IEQW YRH JÇV MLVI ,IFMIXI HYVGL

YQJERKVIMGLI &REP]WIR HIV2®VOXI� HIV 0SROYVVIR^ YRH ZSR TS�

XIR^MIPPIR 0YRHIR EF� �MI IVOIRRIR� [ERR IW IRXWGLIMHIRH MWX�

:IVO®YJI ^Y KIRIVMIVIR YRH MR [IPGLIR 2SQIRXIR HMI 0YRHIR�

FMRHYRK MQ +SOYW WXILIR WSPPXI�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^ YRH

ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 3IX[SVOMRK �OMPPW

(LERGI�

Report:

Berufsbezogene Kompetenzen
Sales High
Client Version
Lizenziert für The ROC Institute

Max Mustermann
19. April 2017

Unternehmertum und Leistung
Seite 22 von 29



UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

-SLI YRXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^ LMPJX EYGL FIM HIV .HIRXMǻ�

^MIVYRK ZSR0I]�&GGSYRX�0YRHIR� �EPIW2EREKIV IVOIRRIR EYJ�

KVYRH MLVIV &REP]WIR� [IV ZMIP 9QWEX^ FVMRKIR [MVH SHIV EPW 7I�

JIVIR^OYRHI [MGLXMK JÇV HEW 9RXIVRILQIR MWX� 'IM KPIMGL^IMXMK

LSLIR 3IX[SVOMRK��OMPPW WMRH �EPIW 2EREKIV EYJ 2EVOX� SHIV

5VSHYOXZIV®RHIVYRKIR ZSVFIVIMXIX� HE WMI EYJ IMRIRKVS©IR5SSP

ER TSXIR^MIPPIR 0YRHIR ^YVÇGOKVIMJIR OÁRRIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^ YRH

ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW 8EOXMWGLIW 0ÁRRIR YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX

(LERGI�

�EPIW 2EREKIV QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR TEWWIR MLVI XEOXMWGLIR

2E©RELQIR YRH&OXMZMX®XIR WXIXW HIQ2EVOXKIWGLILIR YRH ER�

XM^MTMIVXIR :IV®RHIVYRKIR ER� �MI IVOIRRIR RMGLX RYV� [ERR IW

RÁXMK MWX� IMRIR RIYIR :IVXVMIFWOEREP EYJ^YFEYIR SHIV IMRIR FI�

WXILIRHIR EYW^YFEYIR� �MI [MWWIR EYGL� [MI HMIWI >MIPI ^Y IV�

VIMGLIR WMRH� +ÇV HMI :IVLERHPYRKIR QMX 0I]�&GGSYRX�5EVXRIVR

FVMRKIR �EPIW 2EREKIV QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR HMI RÁXMKI YR�

XIVRILQIVMWGLI *\TIVXMWI QMX� YQ EYJ &YKIRLÁLIR XEOXMIVIR ^Y

OÁRRIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^ YRH

ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 0YRHIRSVMIRXMIVYRK

(LERGI�

�EPIW 2EREKIV QMX YRXIVRILQIVMWGLIV 0SQTIXIR^ EREP]WMI�

VIR 2®VOXI YRH TSXIR^MIPPI 0YRHIR� 'IM KPIMGL^IMXMK LSLIV

0YRHIRSVMIRXMIVYRK RYX^IR WMI MLVI >MIPKVYTTIREREP]WI JÇV

HMI &YW[ELP KIIMKRIXIV :IVXVMIFW[IKI� )MIW MWX ZSV EPPIQ FIM

5VSHYOXIR IRXWGLIMHIRH� FIM HIRIR IMRI 0SQFMREXMSR ZIVWGLMI�

HIRIV :IVXVMIFW[IKI HMVIOX� MRHMVIOX� ,VS©LERHIP SHIV SRPMRI�

IVJSPKZIVWTVIGLIRH MWX�
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UNTERNEHMERTUM UND LEISTUNG

Verhandlungsgeschick:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es
wichtig, gesetzte Ziele
in Verhandlungen
flexibel zu handhaben,
um sie den
Gesprächsverläufen
entsprechend direkt
anpassen zu können.
Die Person ist dabei
offen für abweichende
Ziele des
Verhandlungspartners.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es in
vielen Verhandlungen
wichtig, die gesetzten
Ziele zu wahren. Die
Person ist nur in
wenigen
Gesprächsverläufen
offen für abweichende
Ziele des
Verhandlungspartners.

Einer Person mit dieser
Ausprägung ist es
wichtig, die gesetzten
Ziele in Verhandlungen
zu wahren. Die Person
ist dabei nicht offen für
abweichende Ziele
Ihres
Verhandlungspartners
unabhängig vom
Gesprächsverlauf.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO

(LERGI�

+ÇV HMI &OUYMWI� :IVLERHPYRKIR YRH 'IXVIYYRK ZSR 0I]�

&GGSYRX�0YRHIR MWX HEW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO ZSR �EPIW

2EREKIVR IRXWGLIMHIRH� 2MX IMRIQ ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLIR

;IVX OERR HMI 'EWMW JÇV IMRI IVJSPKVIMGLI >YWEQQIREVFIMX

KIPIKX [IVHIR� �EPIW 2EREKIV PEWWIR WMGL MR HIR :IVLERHPYR�

KIR RMGLX ZSR MLVIR >MIPI EFFVMRKIR� :IVOEYJWXIEQW TVSǻXMIVIR

MR MLVIR :IVOEYJWKIWTV®GLIR ZSR HIV :SVEVFIMX ZIVLERH�

PYRKWWXEVOIV �EPIW 2EREKIV� )EJÇV WSPPXI KI[®LVPIMWXIX WIMR�

HEWW �EPIW 2EREKIV MLVI :IVOEYJWXIEQW VIKIPQ®©MK ÇFIV HMI

:IVLERHPYRKWIVKIFRMWWI EYJ LÁLIVIV *FIRI FVMIJIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 0YRHIRSVMIRXMIVYRK

(LERGI�
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+ÇV HMI 5LEWI ^[MWGLIR HIV 0SRXEOXEYJRELQI FIM 0I]�&GGSYRX�

5EVXRIVR YRH HIQ &FWGLPYWW HIW ,IWGL®JXIW MWX +MRKIVWTMX^IR�

KIJÇLP KIJVEKX� *W QYWW HIQ 0YRHIR HYVGL :IVLERHPYRKWKI�

WGLMGO ZIVQMXXIPX [IVHIR� HEWW QER MLR KI[MRRIR QÁGLXI SLRI

HEFIM HMI 0YRHIRSVMIRXMIVYRK ^Y ZIVPMIVIR YRH ^Y TIRIXVERX

EYJ^YXVIXIR� �EPIW 2EREKIVR QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR KIPMRKX IW�

HMIWI 'EPERGI ^Y [ELVIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO YRH YRXIV� SHIV

HYVGLWGLRMXXPMGLIW �IPFWXWMGLIVIW &YJXVIXIR

7MWMOS�

9RWMGLIV EYJXVIXIRHI �EPIW 2EREKIV OÁRRIR MLV ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLIW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO RMGLX RYX^IR� 0I]�&GGSYRX�

0YRHIR RILQIR HMI 9RWMGLIVLIMXIR [ELV YRH OÁRRIR WMI MR

HIR :IVLERHPYRKIR JÇV WMGL RYX^IR� 4JXQEPW RILQIR WMI HEW

9RXIVRILQIR RMGLX IVRWX� [IRR WGLIMRFEV MLV 7ITV®WIRXERX

RMGLX IMRQEP WIPFWX ZSR WIMRIR 5VSHYOXIR ÇFIV^IYKX MWX�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX YRH¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW

8EOXMWGLIW 0ÁRRIR

(LERGI�

)MI >MIPI ZSR :IVLERHPYRKIR QMX 0I]�&GGSYRX 5EVXRIVR

SHIV 'ȶ'�0YRHIR WMRH SJXQEPW RMGLX MR IMRIQ ,IWTV®GL ^Y

IVVIMGLIR� :MIPQILV QÇWWIR IVWX 8IMP^MIPI IVVIMGLX [IVHIR

TIVWÁRPMGLIR 0SRXEOX LIVWXIPPIR� :IVXVEYIR KI[MRRIR�� ILI

IW ^Y &FWGLPÇWWIR YRH PERKJVMWXMKIR ,IWGL®JXWFI^MILYRKIR

OSQQIR OERR� :IVLERHPYRKWWXEVOI �EPIW 2EREKIV QMX LS�

LIV 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX YRH LSLIQ XEOXMWGLIR 0ÁRRIR

KIWXEPXIR MLVI :IVLERHPYRKIR IRXWTVIGLIRH ZSVVEYWGLEYIRH�

+ÇV HMI ZIVWGLMIHIRIR :IVLERHPYRKWIXETTIR PIKIR WMI WMGL

YRXIVWGLMIHPMGLI 8EOXMOIR ^YVIGLX YRH KIJ®LVHIR HEHYVGL RMGLX

HMI PERKJVMWXMKIR >MIPI� Report:
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Begeisterungsfähigkeit:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Für eine Person mit
dieser Ausprägung hat
die gegenwärtige
Situation Priorität. Die
Person möchte sich nur
selten mit
Zukunftsplänen
beschäftigen, um die
Optimierung des
derzeitigen Zustands
nicht aufzuhalten.

Eine Person mit dieser
Ausprägung möchte
die Möglichkeiten, die
sich in Zukunft bieten
könnten, nicht aus den
Augen verlieren. Wenn
die Person es als
besonders lohnend
bewertet, versucht sie
darauf bezogene Pläne
zu entwerfen und
umzusetzen.

Eine Person mit dieser
Ausprägung bedenkt
stets die
Möglichkeiten, die sich
in der Zukunft bieten
könnten und versucht
darauf bezogene Pläne
zu entwerfen.
Begegnet diesen
Chancen mit
Enthusiasmus und
möchte Kollegen dafür
begeistern.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX

(LERGI�

+ÇV �EPIW 2EREKIV� HMI MR HMI PERKJVMWXMKI WXVEXIKMWGLI :IVXVMIFW�

TPERYRK MRZSPZMIVX WMRH� FMIXIR ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLI ;IVXI

KYXI :SVEYWWIX^YRKIR� )MIW MWX ZSV EPPIQ VIPIZERX� [IRR IW

EYJKVYRH YQO®QTJXIV YRH WGLRIPPPIFMKIV 2®VOXI ^Y WX®RHMKIR

:IV®RHIVYRKIR OSQQX� �EPIW 2EREKIV QMX 'IKIMWXIVYRKWJ®�

LMKOIMX ZIVWYGLIR 4TXMSRIR� HMI WMGL MR >YOYRJX FMIXIR OÁRRXIR�

RMGLX EYW HIR &YKIR ^Y ZIVPMIVIR� )MI (LERGI EYJ IMRI IVJSPKVIM�

GLI 9QWIX^YRK ZSR ^YOYRJXWSVMIRXMIVXIR 5P®RIR MWX FIM LSLIV

'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX KVS©� �EPIW 2EREKIV WYGLIR VIKIPVIGLX

REGL HMIWIR 2ÁKPMGLOIMXIR YRH FVMRKIR ZMIP *RXLYWMEWQYW QMX�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLIW 8EOXMWGLIW 0ÁRRIR

(LERGI�
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)IV 'ȶ'�:IVXVMIF MWX QIMWX WILV EYJ[IRHMK� *V OÁRRIR HIQ :IV�

OEYJWKIWTV®GL QILVIVI *XETTIR 0SRXEOXEYJRELQI� 5V®WIRXE�

XMSR� 8IWXTLEWI� ZSVEYWKILIR� �EPIW 2EREKIV QMX HMIWIV 0SQFM�

REXMSR FVMRKIR HEJÇV KYXI :SVEYWWIX^YRKIR QMX� �MI TPERIR HMI

IMR^IPRIR �GLVMXXI ZSVEYWWGLEYIRH YRH FVMRKIR HEW RÁXMKI XEO�

XMWGLI ,IWGLMGO JÇV NIHIR &FWGLRMXX QMX�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLI 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^

(LERGI�

�EPIW 2EREKIVR QMX LSLIV 'IKIMWXIVYRKWJ®LMKOIMX YRH YRXIV�

RILQIVMWGLIV 0SQTIXIR^ KIPMRKX IW� 2®VOXI� 0SROYVVIR^ YRH

0YRHIR ^YOYRJXWSVMIRXMIVX ^Y EREP]WMIVIR YRH 0IRR^ELPIR YRH

*RX[MGOPYRKIR KYX ZSVLIV^YWILIR� )EW (SRXVSPPMRK HIV :IV�

OEYJWXIEQW OERR ZSR �EPIW 2EREKIVR QMX HMIWIV 0SQFMREXMSR

^MIPSVMIRXMIVX EYWKIVMGLXIX [IVHIR�

Qualitätsmanagement:

Im Vergleich mit der Normstichprobe entspricht das
Antwortmuster der Ausprägung:

Eine Person mit dieser
Ausprägung erwartet
von Produkten und im
Service, dass sie
funktionieren. Die
Person ist zufrieden,
wenn dieser Anspruch
erfüllt ist.

Eine Person mit dieser
Ausprägung erwartet
hohe Qualität von
Produkten und im
Service. Die Person ist
zufrieden, wenn dieser
Anspruch erfüllt ist.
Selten versucht sie
durch Verbesserungen
die Qualität von
Prozessabläufen noch
voranzutreiben.

Eine Person mit dieser
Ausprägung erwartet
ausschließlich höchste
Qualität von Produkten
und im Service. Selbst
wenn dieser Anspruch
erfüllt ist, versucht die
Person durch stetige
Verbesserungen die
Qualität von
Prozessabläufen
voranzutreiben.

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW 6YEPMX®XWQEREKIQIRX
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(LERGI�

�EPIW 2EREKIV QMX ÇFIVHYVGLWGLRMXXPMGLIQ 6YEPMX®XWQEREKI�

QIRX PIKIR FIM HIV 'IXVIYYRK ZSR 0I]�&GGSYRX�5EVXRIVR

KVS©IR ;IVX EYJ KYXIR �IVZMGI� )EW 9RXIVRILQIR TVSǻXMIVX ZSR

�EPIW 2EREKIVR QMX KYXIQ 6YEPMX®XWQEREKIQIRX� HE 0YRHIR

QMX LSLIR 0YRHIR[IVX WMGL KYX EYJKILSFIR JÇLPIR�

�EPIW 2EREKIV QMX LSLIQ 6YEPMX®XWQEREKIQIRX FVMRKIR EYGL

KYXI :SVEYWWIX^YRKIR JÇV HIR :IVXVMIF ZSR 8ST�5VSHYOXIR QMX�

HE WMI WMGL QMX HMIWIR MHIRXMǻ^MIVIR� .LRIR MWX IW [MGLXMK� MLVI IM�

KIRI 2IMRYRK� 2MXEVFIMXIV� YRH 0YRHIRJIIHFEGO ER *RXWGLIM�

HIV MQ 9RXIVRILQIR [IMXIV^YKIFIR� YQ WS MLVIR &RXIMP ER HIV

WX®RHMKIR 6YEPMX®XWWMGLIVYRK FIM^YXVEKIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW 6YEPMX®XWQEREKIQIRX

7MWMOS�

'IMRLEPXIX HEW �SVXMQIRX 5VSHYOXI YRXIVWGLMIHPMGLIV 6YEPMX®XW�

WXYJIR� FIWXILX FIM LSLIQ 6YEPMX®XWQEREKIQIRX HMI ,IJELV�

HEWW �EPIW 2EREKIV WMGL MR HIV :IVXVMIFWTPERYRK EYWWGLPMI©PMGL

EYJ HMI 8ST�5VSHYOXI OSR^IRXVMIVIR� )MIW OERR ^Y WGLPIGLXIR

&FWGLPYWW^ELPIR JÇV 5VSHYOXI EYW HIQ RMIHVMKIVIQ 5VIMW� YRH

6YEPMX®XWWIKQIRX JÇLVIR�

'IMRLEPXIX HEW �SVXMQIRX OIMRI 5VSHYOXI QMX LÁGLWXIV 6YEPMX®X�

WMRH �EPIW 2EREKIV QMX LSLIQ 6YEPMX®XWQEREKIQIRX WGLRIPP

JVYWXVMIVX� �MI LEFIR HEW ,IJÇLP� 5VSHYOXI ZIVXVIMFIR ^Y QÇWWIR�

LMRXIV HIRIR WMI RMGLX WXILIR�

¦FIVHYVGLWGLRMXXPMGLIW 6YEPMX®XWQEREKIQIRX YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLI 9RXIVRILQIVMWGLI 0SQTIXIR^ YRH ÇFIVHYVGL�

WGLRMXXPMGLIW :IVLERHPYRKWKIWGLMGO

(LERGI�

)MIWI 0SQFMREXMSR MWX IVJSPKWZIVWTVIGLIRH JÇV HMI 'IXVIYYRK

ZSR 0I]�&GGSYRX�5EVXRIVR FIM 1Y\YWKÇXIVR� �EPIW 2EREKIVR

KIPMRKX IW� .RJSVQEXMSRIR ÇFIV HIR 2EVOX YRH HMI 0SROYVVIR^

JÇV HMI :IVLERHPYRKIR KI[MRRFVMRKIRH ^Y RYX^IR YRH HEFIM

HMI *MR^MKEVXMKOIMX MLVIW 5VSHYOXW LIVEYW^YWXIPPIR� :SV EPPIQ

MR LEVX YQO®QTJXIR 2®VOXIR� MR HIRIR HEW 9RXIVRILQIR ZSR

[IRMKIR KVS©IR 0YRHIR EFL®RKMK MWX� FVMRKX HMIWI 0SQFMRE�
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XMSR HEW 5SXIR^MEP QMX� WMGL ZSR HIV 0SROYVVIR^ IRXWGLIMHIRH

EFKVIR^IR ^Y OÁRRIR�
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