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2. Selbstbi

Id

Ebene 1: Welches Selbstbild die Person von sich preisgibt
Das Selbstbild bildet ab, wie sich die Person selbst beschreibt. Es ergibt sich daraus, wie sich ein
Mensch einschatzt oder misst sich an dem Wunsch, wie jemand gerne sein moéchte bzw. von
anderen wahrgenommen werden will.
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Arbeitshaltung

Wie die Person selber das eigene Arbeitsverhalten beschreibt

Leistungsstreben,
Lernbereitschaft

weniger leistungsbereit,
vermeidet Herausforderungen
eher, weniger aufgeschlossen zu
lernen

starker leistungsorientiert, sucht
von sich aus Herausforderungen,
lernbegieriger

Sorgfalt,
Gewissenhaftigkeit

lasst ofter mal finf gerade sein,
weniger detailorientiert, arbeitet
ungenauer und schludriger

arbeitet genau und gewissenhaft,
geringere Fehlerrate, ordentlicher,
pflichtbewusster,
perfektionistischer

Flexibilitat,
Umstellungsfahigkeit

weniger interessiert an Neuem
und Veranderung, reagiert auf
veranderte Anforderungen starrer

aufgeschlossen fur alles Neue,
reagiert schnell und angemessen
auf  veranderte Bedingungen

Soziale Kompet

enzen

Wie die Person selber die eigenen sozialen

und kommun

ikative

n Fahig

kei

ten beschreibt

Kontaktbereitschaft

ist eher zurlickhaltend, reserviert,
wirkt distanzierter, wartet, dass

geht offener von sich aus auf
andere zu, wirkt aufgeschlossen,

andere die Initiative ergreifen initiiert selbststandig Kontakte
. : R bringt sich wohlwollender ins
fangt von sich aus, haufiger . .
. . : Team ein, strebt nach Harmonie
Teamorientierung Auseinandersetzungen an, . .
. um jeden Preis anstatt zu
kritisiert andere auch scharf )
widersprechen
Kommunikations- kann _Informationen nur erfasst Informationen treffsicherer
s : eingeschrankter erfassen, hat ) )
fahigkeit & . O und vermittelt diese
Inf ti groRere Schwierigkeiten, angemessener und
n C_’rma lons- Informationen  (nachvollziehbar) naghvollziehbarer als  andere
weitergabe an andere  zu  vermitteln

Kundenbindungs-
und
Kommunikations-
fahigkeit im Verkauf

tut sich schwer, eine verbindliche
Kundenbeziehung auf Augenhdhe
aufzubauen

baut leichter eine verbindliche
Kundenbeziehung auf Augenhdéhe
auf

Belastbarkeit
Wie belastbar die

Person sich selber besch

reibt

Emotionale Stabilitat

schwankt emotional starker,
besonders bei Stress und hoher
Belastung

emotional ausgeglichener auch
bei hoher Belastung / Anspannung

Selbstsicherheit

weniger selbstsicher, schneller zu
verunsichern, zweifelt eher an
sich selbst

selbstsicherer, schwerer zu
verunsichern, ggf. weniger offen
far  (konstruktives) Feedback
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3. Kognitive Fahigkeiten

Ebene 2: Wie die Person in den Leistungstests abschneidet
Die kognitive Fahigkeiten geben Ausfschluss im Hinblick auf die Leistungsfahigkeit einer Person.
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Leistungs- und

Welche Problemlésefahigkeit die Person im kaufmannischen Bereich zeigt

Problemlosefahigkeit

Problemlése- hat Schwierigkeiten bei der kann schwierige Problem-
fahigkeit Losung einfacherer Aufgaben- . stellungen leichter durchschauen
g o stellungen, hat ein wenig und ldsen, hat ein ausgepragtes
Allgemeinwissen ausgepragtes  Allgemeinwissen Allgemeinwissen
Planungs- und jorita i
.g . kann Prlorltgten nicht so gut . verschafft sich schneller einen
Organisations- setzen, verliert schneller den - . .
Y . Y : Uberblick, geht strukturierter vor
fahigkeit Uberblick
Wahrnehmungs- & | nimmt wahr und bearbeitet m nimmt wahr und bearbeitet
Bearbeitungs- Aufgaben langsamer und Aufgaben Uberdurchschnittlich
geschwindigkeit ungenauer schnell und genau
Kaufmannische Fertigkeiten und Wissen
Uber welche kognitiven kaufmannischen Fahigkeiten die Person verfugt
Logisches Logisches Zahlendenken B Logisches Zahlendenken
Zahlendenken unterdurchschnittlich ausgepragt Uberdurchschnittlich  ausgepragt
Empathisches Verhalten
Welches EinfUihlungsvermdgen die Person zeigt
kann Geflihle anderer wenig gut erfasst Geflhle anderer
e erkennen, kann sich schwerer in treffsicherer, kann sich leichter in
Elnfuh.lungs Stimmungen und Gefihlslagen Geflhlslagen von
vermogen von Gesprachspartnern hinein Gesprachspartnern hinein
versetzen versetzen
Verkaufskompetenz und Kundenbindung
Welche Kommunikations- und Verhandlungsfahigkeit die Person zeigt
s - _ | verliert im Verkaufsgsprach gestaltet Verkaufsgesprach
SeSpratCthUhrungs Kunden- und Zielorientierung eher . durchgangiger kunden- und
ompetenz aus dem Blick zielorientiert
Kenntnis der hat  unklares Konzept — Uber B hat klares Konzept Uber typischen
G achsph typischen Ablauf eines Ablauf eines Verkaufsgesprachs
€sprachsphasen Verkaufsgespraches gesp

Strategie im
Kundenkontakt

beriticksichtigt die wesentlichen
Bestandteile eines erfolgreichen
Kundengesprachs weniger
ausgewogen

berucksichtigt starker die
wesentlichen Bestandteile eines
erfolgreichen  Kundengesprachs
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4. Personlichkeitsmerkmale

Ebene 3: Uber welche Persénlichkeitsmerkmale die Person verfigt
Die Darstellung der Ergebnisse der Ebene 3 verschiebt sich jeweils wie ein Schieberegler mehr nach
links oder rechts. Die hohere Auspragung entspricht der persoénlichen Praferenz.

8176/5/4/3[2/1/0]1]2/3/4/5/6/78|

Antriebsenergie
Introversion Extraversion
die Antriebsenergie kommt die Antriebsenergie speist

sich eher aus Kontakten von
auBen, braucht Austausch
und Feedback

vorwiegend von innen, fuhlt
sich alleine oft wohler

Wahrnehmung
Kontrollzentrum

nimmt die Welt konkret und
realistisch wahr, mit Sinn flr
Details

Intuitives Zentrum

nimmt die Welt ganzheitlich
wahr, hat Sinn fur Abstraktes,
Konzeptionelles und fir
Méglichkeiten

Handlungsumsetzung
Planungszentrum Erfahrungszentrum
urteilt rational und sachlich, entscheidet ganzheitlich auf

entscheidet nach logischen, _ Basis personlicher Werte, aus
analytischen Kriterien der Lebenserfahrung oder aus

dem "Bauchgefuhl”

Einstellung zur AuBRenwelt
Struktur

bevorzugt Regeln / Struktur,
ist ergebnisorientiert und
entschlussfreudig, ggf. durch
Mehrdeutigkeit verunsichert

Flexibilitat

verfugt Uber Flexibilitat und
Anpassung, bevorzugt Un-
abhangigkeit, ist prozess-
orientiert

Affektlage
Vermeidungspraferenz
fihrt zu Sicherheitsbedtirfnis
und analytischem Verhalten, orientierung, konzeptionellem
ggf. Probleme bei spontanen Denken / Spontaneitat, u.U.
Handlungen bis zu risikohaftem Verhalten

Annaherungspraferenz
fihrt zu Handlungs-

5. Implizite Motive

Ebene 4: Uber welche unbewussten Motive der Teilnehmer verfiigt
Die Ergebnisse sind in ihrer Auspragungsstarken voneinander abhangig. Ein hochausgepragtes Motiv
reduziert automatisch die Intensitat bei einem oder mehreren anderen Motiven.

Nicht zuzuordnen: 0 Gestaltung: 0

Menschen mit einem Bedirfnis nach
Gestaltung mochten bewegen und
verandern. Sie fokussieren auf
Status, Einfluss, Kontrolle oder
Uberzeugungskraft auf andere.

Es kann vorkommen, dass keines der
Basis-Motive eindeutig zuzuordnen
ist.

Bindung: 1

Menschen mit einem Bedirfnis nach
Leistung interessieren sich fir die
Sache, streben danach sich selbst zu
Ubertreffen, wollen stolz auf die
eigene Leistungsfahigkeit sein.

Menschen mit einem Bedirfnis nach
Anschluss ist der Aufbau und das
Erhalten von vertrauensvollen
Beziehungen wichtig. Sie suchen
daher gerne den Kontakt zu anderen.
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