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SOCIAL STYLE & verbesserte Anpassungsfahigkeit — Profil der Mehrfachbewertung

Erstellt fiir: Jane Style

Ihr Bericht besteht aus zwei Teilen:

B Tcl 1 Ihr SOCIAL STYLE

Dieser Abschnitt enthilt Thre SOCIAL STYLE-Profilergebnisse der Mehrfachbewertung, die auf den
Eingaben Ihrer Referenzgruppe basieren. Dazu gehort auch die Selbsteinschiatzung Ihres eigenen
Verhaltensstils. Sie sehen ein SOCIAL STYLE-Profildiagramm, das Thre SOCIAL STYLE-Position darstellt.
Anschlief3end werden Ihre Ergebnisse erlautert. Dieser Abschnitt enthilt aufderdem Informationen zum
Verstandnis Threr Ergebnisse, Erlauterungen anderer SOCIAL STYLE-Positionen sowie "Wichtige Hinweise"
zu SOCIAL STYLE.

B (el 2 Ihre Anpassungsiahigkeit

Dieser Abschnitt enthilt IThre Profilergebnisse der Mehrfachbewertung zum Thema Anpassungsfiahigkeit.
Sie erhalten Informationen dazu, wie Sie mit Threr Referenzgruppe interagieren, unabhingig von Ihrem
jeweiligen SOCIAL STYLE. Sie erfahren, wie Sie sich grundséatzlich damit befassen, die Anforderungen Ihrer
Kollegen zu erfiillen im Vergleich zur Erfiillung Ihrer eigenen Anforderungen.
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B Teil 1: Ihr SOCIAL STYLE

Was ist das SOCIAL STYLE-Profil?

Das SOCIAL STYLE-Profil ist eine Beschreibung Ihres Verhaltens aus der Sicht anderer Personen. Es beruht auf der
Forschungsarbeit mehrerer Jahrzehnte und hat sich fiir Erwachsene jeden Alters und Hintergrunds bewahrt. Das Profil
beschreibt, wie das Verhalten einer Person, nicht die Personlichkeit, von anderen wahrgenommen wird.

Wie sollten Sie das Profil sehen?

Das Profil und der Bericht stellt eine allgemeine Einschatzung Ihres Verhaltens aus der Sicht der Referenzpersonen dar, die
Sie aufgefordert haben, den Fragebogen auszufiillen. Diese Personen haben eine Reihe von Aussagen bewertet, die
alltagliches Verhalten beschreiben. Die Personen haben beschrieben, welches Verhalten sie wahrgenommen haben. Der
angehingte Bericht ist eine Beschreibung der Profilkategorie, die fiir Ihre Verhaltensweisen am typischsten ist. Er ist keine
individuelle Beschreibung Ihrer Person. Der Bericht ist mit dem Bericht identisch, den alle Personen mit einer dhnlichen
SOCIAL STYLE-Position erhalten.

Ein Wort der Warnung

Sie sollten Ihre Position im Profil als Mittelpunkt der gesamten Bandbreite an Verhaltensweisen sehen, die andere als fiir Sie
typisch betrachten. Dies ist weitgehend das Verhalten, das Ihre Bekannten von Ihnen erwarten. Die Linien im Profil, die die
Kategorien A, B, C, D sowie 1, 2, 3, 4 voneinander trennen, dienen lediglich der Ubersicht und sollten Sie nicht einschrinken.
Sie bilden keine Schubladen, in denen alle Personen gleich sind, sondern sind vielmehr Bereiche, in denen
Verhaltensidhnlichkeiten erkennbar sind. IThr Verhalten dhnelt auf3erdem dem von Personen in angrenzenden Kategorien.
Doch je weiter entfernt die Kategorie im Profilmodell ist, desto weniger dhnlich ist das beobachtete Verhalten von dem Thren.

Empfehlungen

Einige Aussagen im Bericht sind fiir Sie sicherlich leicht zu akzeptieren, andere wiederum weniger. Womoglich méchten Sie
einige der Kommentare als fiir die Kategorie, jedoch nicht als fiir Ihre Person zutreffend akzeptieren. Sie sollten den Bericht
jedoch nicht voreilig ablehnen. Fragen Sie sich, woran es liegen kann, dass Sie von anderen so wahrgenommen werden. Ein
Grof3teil dessen, wie Sie sich selbst einschitzen, ist fiir andere womoglich nicht erkennbar. Wie Sie sich selbst sehen, bleibt
anderen womoglich durch Ihre offensichtlicheren, gewohnten Handlungsweisen verborgen. Das wichtigste Merkmal des
SOCIAL STYLE-Profils ist die Tatsache, dass es Ihre Aufmerksamkeit darauf lenkt, was andere wahrnehmen und worauf
andere reagieren, und nicht auf Ihre Gefiihle. Ihr emotionales Innenleben ist zweifellos wichtig, doch die reale
Fremdwahrnehmung ist es auch.

AbschlieBende Bemerkung

Wenn Sie die Beschreibung Thres beobachteten Verhaltens, Ihre SOCIAL STYLE-Position, fiir sich annehmen kénnen, kénnen
Sie Ihre eigene Wirkung auf andere besser einschitzen. Damit Beziehungen produktiv sind, miissen Sie anderen ein gewisses
Interesse entgegenbringen, um sich ihnen gegeniiber angemessen zu verhalten. Zu wissen, inwiefern sich andere von IThnen
unterscheiden, indem Sie Ihren eigenen Verhaltensstil kennen lernen, ist die beste Grundlage, um sich entsprechend auf
andere einzustellen.
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B SOCAL STYLE Posiion: Analytisch D1

Lesen Sie sich die Erlauterung zu dem Bereich durch, in dem Sie sich Inhrem SOCIAL STYLE-Ergebnis entsprechend befinden.
Auf3erdem ist es sinnvoll, sich die Erlduterungen der anderen Stile durchzulesen.

ANALYTISCHER STIL = Selbstbehauptend durch Fragen + eher beherrschtes

Personen mit einem analytischen Verhaltensstil orientieren sich im Leben an den Fakten, Prinzipien, Prozessen, der Logik
und Bestindigkeit, die in der Realitét zu finden sind. Sie verhalten sich ihrer allgemeinen Weltanschauung entsprechend. Auf
andere wirken sie womoglich wenig begeisterungsfihig, kiihl oder distanziert. Sie erwecken den Eindruck, gut planen,
organisieren, Probleme lésen und Aufgaben systematisch bearbeiten zu kénnen. Aufgrund ihrer offenkundigen Fokussierung
auf Fakten, Logik und strukturiertes Denken in Kombination mit dem Wunsch, immer "richtig zu liegen", dufRern Personen
mit einem analytischen Verhaltensstil nur ungern ihre Meinung. Sie haben das Bediirfnis, alle wichtigen Moglichkeiten
griindlich zu analysieren, um jegliches Risiko einer unlogischen oder inkonsequenten Entscheidung auszuschlief3en. Der
feste Glaube an Grundsitze scheint fiir analytische Personen einen hoheren Stellenwert zu haben als personliche Erfiillung.
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B SOCIAL STYLE-Position: Analytisch D1

Nachstehend erfahren Sie mehr iiber die positiven und negativen Verhaltensweisen Ihres SOCIAL STYLE.

Andere beschreiben Ihr Verhalten folgendermaBen:

LSytematisch, priazise und ernsthaft”. Feedback-Geber geben an, dass jemand mit Threm Verhaltensstil ruhig, aber
leistungsfahig ist.

Da Sie aufgabenorientierte Arbeiten zu mogen scheinen, wire unabhingiges Arbeiten oder Arbeiten in einer kleinen Gruppe
fiir Sie von Vorteil. Andere sehen Sie als ziemlich reserviert, bis Sie eine Gelegenheit bekommen, Ihre besonderen
Kompetenzen zu beweisen, speziell in ungewohnten Situationen. Sie scheinen selbstbeherrscht zu wirken und das Leben auf
emotionslose und logische Art anzugehen.

Positive Verhaltensweisen:

Thre offenkundige Hingabe zu Genauigkeit und Griindlichkeit ist in Situationen, in denen es auf das Ergebnis ankommt, mit
Sicherheit ein Vorzug. Personen haben Vertrauen in Ihre Leistungsfahigkeit, wenn das Projekt klar definiert ist.

Wie auch Personen mit dhnlichen Verhaltensmustern, beweisen Sie, dass Sie mit komplexen Problemen umgehen kénnen
und gelten als effizienter Spezialist. Sie gelten am effizientesten, wenn Sie in einer beratendenden Rolle fungieren, konnen
jedoch unabhingige Entscheidungen treffen, wenn Sie glauben, iiber alle notwendigen Fakten und Informationen zu
verfiigen.

Negative Verhaltensweisen:

Wie auch Personen mit dhnlichen Verhaltensmustern, konnen Sie auf viele Menschen als iiberlegt, vorsichtig und/oder
akademisch wirken. Sie scheinen zu zogern, die Initiative zu ergreifen, um Ihre Ideen voranzutreiben und deshalb die
Entscheidungen anderer nicht so effizient zu beeinflussen, wie Sie dies eigentlich konnten.

Sie haben ein starkes Bediirfnis nach gut organisierten Situationen. Wie auch Personen mit dhnlichen Verhaltensmustern,
nehmen Sie sich die Zeit, die nach Threr Ansicht notwendig ist, um Konflikte und/oder Konfusion zu minimieren. Andere
kann dies frustrieren, denn Sie nehmen Ihr Verhalten als unentschlossen wahr. Sie wirken so bedacht darauf, alle
Alternativen zu einer Entscheidung zu priifen, dass Sie diese linger aufschieben als dies von anderen gewiinscht wird.
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LIEBENSWURDIGER STIL = Selbstbehauptend durch Fragen + emotional expressiveres Verhalten

Personen mit einem liebenswiirdigen Verhaltensstil sind beziehungsorientiert. Sie heben alles auf eine personliche Ebene und
setzen sich mit den Gefiihlen und Beziehungen zwischen Personen auseinander. Sie erledigen Aufgaben lieber mit anderen
und durch andere. Sie suchen nach den personlichen Beweggriinden fiir das Verhalten anderer. Es ist fiir sie schwer zu
verstehen, dass manche Menschen sich ausschlief3lich an den vorhandenen Informationen oder dem praktischen Nutzen einer
Situation orientieren oder aus dem Wunsch heraus agieren, die Zukunft interessanter und spannender zu gestalten. In
geselligem Rahmen sorgen liebenswiirdige Personen oft fiir Freude, Warme und frischen Wind. Oftmals sind sie besonders
teamfihig. Die Kommunikation und der Austausch mit ihnen ist unkompliziert. Sie halten sich meist an das, was bequem und
bekannt ist. Sie vermeiden Entscheidungen, die womaoglich personliche Risiken und Beziehungskonflikte mit sich bringen.
Dementsprechend konnen sie den Eindruck erwecken, langsam zu sein und sich nur widerwillig zu verdndern, wenn es die
Situation verlangt.

TREIBENDER STIL = Selbstbehauptend durch Anweisungen + eher beherrschtes Verhalten

Personen mit einem treibenden Fiihrungsstil scheinen genau zu wissen, was sie wollen, und kaum Schwierigkeiten zu haben,
ihre Einschitzung in Bezug auf alles, was sie selbst betrifft, zu dufdern. Ihr Motto lautet: "Das erledigen wir, und zwar sofort."
Sie neigen dazu, sich auf das unmittelbar Bevorstehende und kaum auf die Vergangenheit oder die Zukunft zu konzentrieren.
Sie sind schnell, effizient und bringen die Dinge auf den Punkt. Sie wissen, was sie wollen, und werden bei Verzégerungen
ungeduldig. Sie nehmen wenig Riicksicht auf die Gefiihle anderer oder auf persénliche Beziehungen. Da sie Beziehungen so
wenig Aufmerksamkeit widmen, gilt ihr Verhalten mitunter als unnachsichtig, streng oder kritisch. Auf andere wirken sie
womoglich effizient und resolut. Durch Machtausiibung versuchen sie, die Kontrolle in Situationen zu iibernehmen, in denen
sie nicht ungehindert nach ihren eigenen Wiinschen agieren konnen, um die wahrgenommenen Ziele zu verwirklichen.

EXPRESSIVER STIL = Selbstbehauptend durch Anweisungen + emotional expressiveres Verhalten

Personen mit einem expressiven Verhaltensstil richten ihre Aufmerksamkeit mit intuitiven Visionen, Offenheit und
Spontaneitat auf die Zukunft. Bei der Interaktion mit anderen gelten sie als fantasievoll und kreativ. Sie konnen andere
begeistern. Ihr Verhalten kann extrem inspirierend, anregend und spaflig fiir diejenigen sein, die sich von ihren Traumen
anstecken lassen. Sie treffen schnell Entscheidungen, die auf ihrer Einschitzung von Beziehungen beruhen. Manche halten
Personen mit expressivem Verhaltensstil fiir gedankenlos, unpraktisch und iibertrieben emotional. Weil sie dazu neigen, sich
an Meinungen, Vermutungen und Intuition zu orientieren anstatt an harten Fakten, machen sie womoglich Fehler und dndern
schnell die Richtung.

SELBST- UND FREMDWAHRNEHMUNG

Thre Profilergebnisse spiegeln wider, wie andere Ihr Verhalten sehen. Das kann mit Ihrem Selbstbild tibereinstimmen, muss
es aber nicht. Die Studien der TRACOM Group haben durchweg gezeigt, dass das Selbstbild in tiber 50 % der Fille von der
Fremdwahrnehmung abweicht. Denken Sie sorgfiltig dariiber nach, wie andere Ihr Verhalten wahrnehmen. Je starker Ihre
Selbstwahrnehmung mit der Fremdwahrnehmung tibereinstimmt, desto grofder sind die Chancen, dass Ihnen am Arbeitsplatz
Unterstiitzung und Respekt entgegengebracht wird.
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B \Vichtige Hinweise

Es gibt KEINE optimale Position im SOCIAL STYLE-Raster.

Das Ziel dieses Fragebogens bestand darin, mehr iiber sich selbst zu erfahren. Mit diesem Wissen kdnnen Sie sich
weiterentwickeln und zu einer produktiveren und effektiveren Person werden.

Ihr SOCIAL STYLE spiegelt NICHT Ihre gesamte Personlichkeit wider.

Der SOCIAL STYLE wird manchmal auch mit der Personlichkeit gleichgesetzt. IThre Personlichkeit umfasst jedoch mehr als
Thren SOCIAL STYLE. Ihre Hoffnungen, Triaume, Ihre Intelligenz, Wertvorstellungen und all die anderen Merkmale, die Sie
auszeichnen, sind ebenfalls Teil Ihrer Personlichkeit. Anders ausgedriickt, Ihr SOCIAL STYLE ist nur ein Teil Ihrer
Personlichkeit, wenn auch ein sehr wichtiger Teil.

lhr SOCIAL STYLE-Profil ist ein Leitmotiv lhres Verhaltens.

Jeder von uns hat irgendwann schon einmal ein Verhalten an den Tag gelegt, das sich in die Dimensionen Selbstbehauptung
und Ansprechbarkeit einordnen lasst. Doch der SOCIAL STYLE bezeichnet, wie wir unser Verhalten in den meisten Fallen
selbst einschitzen oder welches Verhalten wir anstreben. Dies ist das Verhalten, mit dem Sie sich wohl fiihlen.

lhr SOCIAL STYLE bietet Verbesserungsmoglichkeiten.

Jeder von uns hat Verhaltensschwichen. Wer einen treibenden Stil hat, neigt zu voreiligem Handeln und erteilt Anweisungen,
ohne auf andere zu horen. Die Liebenswiirdigen geben eher nach und richten sich nach anderen, auch wenn sie anderer
Meinung sind. Menschen mit expressivem Stil konnen dufderst impulsiv sein und machen sich nicht alle Konsequenzen ihres
Handelns bewusst. Analytische Personen verlieren sich leicht in Details und Alternativen, ohne sich endgiiltig fiir eine
Meinung zu entscheiden. Alle diese stilbezogenen Neigungen konnen fiir andere Spannungen erzeugen.

lhre Aufgabe: Die Initiative ergreifen, um effektive Beziehungen zu anderen aufzubauen

Gehen Sie nicht davon aus, dass die andere Person sich besonders um Sie bemiiht. Sie miissen entscheiden, was Sie
unternehmen werden, um den Anforderungen anderer gerecht zu werden und die Beziehung fiir beide Seiten produktiv zu
gestalten.
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SOCIALSTYLE -
Versatility

Anpassungsfahigkeit
Orofil

Erstellt fiir:

Jane Style
Highlands Ranch, CO

von:
TRACOM Group

22 Apr 2009

VERBESSERT

SOCIAL STYLE ist eine Dienstleistungsmarke, und das SOCIAL STYLE

MODEL ist eine Marke der TRACOM Corporation.

© The TRACOM Corporation. Alle Rechte vorbehalten. Q TRACO M G RO U P
Highlands Ranch, Colorado 80129

303-265-6105 ® 800-221-2321 (US Only) ® www.tracomcorp.com The creator of SOCIALSTYLE



SOCIAL STYLE & verbesserte Anpassungsfahigkeit — Profil der Mehrfachbewertung

Erstellt fiir: Jane Style

B ¢l 2 Ihre Anpassungsfanigkett

Was ist Anpassungsfahigkeit?

Anpassungsfiahigkeitsprofile ergeben sich aus den Antworten Ihrer Referenzpersonen (Kollegen, Mitarbeiter und andere
Personen, die von Ihnen benannt wurden) auf eine Reihe von Fragen zu deren Wahrnehmung Thres Verhaltens am
Arbeitsplatz. Anhand dieser Antworten wurde eine allgemeine Einschitzung Thres Verhaltens ermittelt. Sie sollte Aufschluss
dariiber geben, als wie hoch Ihre Anpassungsfihigkeit und soziale Akzeptanz wahrgenommen wird. Nachstehend finden Sie
ein allgemeines Anpassungsfihigkeitsprofil sowie einzelne Profile in Bezug auf Image, Prasentation, Kompetenz und
Feedback.

Andere
Anpassungsfiahigkeit
MEINE  HAUPTSCHWACHP KRITIKPUNKTE
Image Andere
8 % der
gesamten
Prisentation Andere
9% der
gesamten
Kompetenz Andere
48 % der
gesamten
Feedback Andere
35 % der
gesamten
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Anpassungsfahigkeit gesamt -: Y

Ihre Feedback-Geber fithren an, dass Sie die Wirkung Ihres Verhaltens auf andere Menschen relativ gut wahrzunehmen
scheinen. Dies vermittelt den Eindruck, dass Sie sich iiber die Stilbediirfnisse anderer bewusst sind. IThre Feedback-Geber
fithren auf3erdem an, dass Sie dazu neigen, die Stilbediirfnisse anderer zu erfiillen und gleichzeitig sicherstellen, dass Ihre
eigenen Bediirfnisse erfiillt sind. Sie scheinen flexibler und verstindnisvoller im Umgang mit Menschen, deren Stile sich von
Ihren Stilen unterscheiden.

Da das gesamte Vielseitigkeitsprofil auf einer grof3en Palette unterschiedlicher Verhaltensmuster basiert, kann es nur ein
allgemeiner Gradmesser Ihrer Vielseitigkeit und der Bestitigung sein, die Sie von anderen erhalten. Fiir genauere
Informationen dariiber, wie Sie von anderen wahrgenommen werden, lesen Sie bitte jedes der nachfolgenden
Vielseitigkeitsprofile durch. Diese Profile weisen auf Bereiche Ihrer relativen Starken und Schwichen hin. Sie konnen IThnen
helfen, Moglichkeiten zu erkennen, Verhaltensmuster zu entwickeln, die Ihre Vielseitigkeit und soziale Bestitigung steigern
oder auf dem gleichen Stand halten.
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Image: Y

Thre Kollegen/Mitarbeiter sehen Sie als jemanden, der sich allgemein der Situation nach angemessen kleidet. Thre Kleidung
und Ihr gesamtes Erscheinungsbild entspricht den Erwartungen Ihrer Referenzgruppe. Dariiber hinaus passen Sie IThre
Kleidung und Ihr Erscheinungsbild an unterschiedliche Situationen und Szenarien an; so kleiden Sie sich beispielsweise
formlicher, wenn die Situation dies erfordert.

Zusatzlich zum Aussehen Threr Kleidung, konnen weitere Faktoren die Wahrnehmung Ihres Images durch andere
beeinflussen. So kann beispielsweise der erste Eindruck, den Sie auf andere machen, durch Thre Kérperhaltung beim
Betreten eines Raums oder die Art, wie Sie wihrend eines Meetings sitzen und sprechen, beeinflusst werden. Die
Vorstellungen anderer von Ihrer Rolle und/oder Position konnen sich ebenfalls auf den ersten Eindruck Ihres Images
auswirken. Ein leitender Manager beispielsweise, der eine khakifarbene Freizeithose und ein Polohemd zu einem Treffen mit
einem Kunden trigt, vermittelt ein vollig anderes Image als ein leitender Manager in Anzug und Krawatte. In einigen Branchen
ist legere Kleidung akzeptiert oder bleibt praktisch unbemerkt — in anderen erregt sie Aufmerksamkeit und kann sich negativ
auf das Image der Person auswirken.

Obwohl Sie sich gewo6hnlich auf eine Weise kleiden und prisentieren, die den Erwartungen anderer entspricht, ist es sinnvoll,
sich regelmifig selbst zu iiberpriifen, um sicherzustellen, dass Ihr Image die Effizienz Ihrer Interaktion mit anderen
vermittelt.
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Prasentation: X

Wenn Sie vor Gruppen Priasentationen vortragen, fithren Ihre Feedback-Geber an, dass sie Ihre Ideen meist klar und effizient
kommunizieren. Sie sprechen in einer angemessenen Stimmlage und passen das Sprachniveau der jeweiligen Gruppe an.
Wenn Sie vor Gruppen Prisentationen vortragen, filhren Ihre Feedback-Geber an, dass sie normalerweise Ihre Sprache bzw.
Thren Kommunikationsstil an Thre Zuhorer anpassen. Wenn die Situation beispielsweise den Gebrauch von einfacher Sprache
anstatt technischem Jargon erfordert, sind Sie gewohnlich in der Lage, sich diesem Bediirfnis anzupassen.

Auch wenn Sie vor Gruppen im Allgemeinen sehr gut prasentieren, sollten Sie vielleicht etwas mehr darauf achten, bei
Themen, die auf3erhalb IThrer Fachkenntnisse liegen oder bei Zuhérern, mit denen Sie nicht vertraut sind, die Kérpersprache
Ihrer Zuhorer zu beobachten und nachzufragen, um sicherzustellen, dass Sie effizient kommunizieren"

© The TRACOM Corporation. Alle Rechte vorbehalten. Page 5
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Kompetenz: Y

Thre Feedback-Geber beschreiben Sie als eine Person, die in den meisten Situationen zuverlissig ist. In Ihren Fachgebieten
gelten Sie als besonders zuverlissig. Sie werden als eine Person wahrgenommen, die Verantwortung fiir ihre Arbeit
iibernimmt und im Allgemeinen wichtige Termine einhélt, vor allem wenn Sie die Begleitumstinde unter Kontrolle haben. In
den meisten Situationen verlassen sich Ihre Feedback-Geber gerne auf Sie, wenn wichtige Arbeiten anstehen, weil Sie Ihre
Verpflichtungen erfiillen und die Ihnen zugewiesenen Arbeiten erledigen. In anderen Situationen sind Sie nicht die erste
Person, an die sich Thre Feedback-Geber wenden. Sie sollten sich deshalb iiberlegen, welche speziellen Kompetenzen sie
verbessern und welche MaRnahmen Sie ergreifen kénnen, um diese Fahigkeiten zu steigern.

Ihre Feedback-Geber geben an, dass Sie sich gut ungewohnten Situationen anpassen und dass Sie sich schnell mit neuen
Arbeitsanforderungen oder Vorgaben zurecht finden. Andere haben den Eindruck, dass Ihre Standpunkte flexibel sind und
Sie die Ansichten anderer in den meisten Situationen beriicksichtigen. Thre Kollegen/MitarbeiterKollegen geben an, dass Sie
gut mit unvorhersehbaren Situationen umgehen konnen und in Anbetracht unerwarteter Herausforderungen weitgehend
ruhig bleiben.

Sie werden als jemand gesehen, der die Fahigkeit besitzt, sich mit kreativen und neuen Losungen und Ideen einzubringen.
Sie sind gewohnlich in der Lage, die Kernpunkte zu erkennen, andere zu kreativen Beitrigen zu motivieren und Sie verlassen
sich nicht notwendigerweise auf ,altbewihrte“ Konzepte, ohne vorher zu iiberlegen, ob neue Verfahren nicht geeigneter
waren.

Andere beschreiben Sie als eine, in den meisten Situationen, optimistische Person. Sie sagen, dass Sie Situationen mit einer
positiven Einstellung angehen und Thren Optimismus auch in schwierigen Zeiten bewahren. Sie geben auf3erdem an, dass Sie
Riickschliage normalerweise auf 16sbare Umstinde zuriickfithren und nicht andere fiir diese Probleme verantwortlich
machen. Die Fahigkeit, Ihren Optimismus zu bewahren steigert Ihre soziale Bestitigung, nicht nur, weil sie zu einem
angenehmen Arbeitsumfeld beitragt, sondern auch weil sie anderen eine positive Stimmung vermittelt, die die erfolgreiche
Losung schwieriger Aufgaben fordert.
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Feedback: Y

Ihre Feedback-Geber nehmen Sie als jemanden wahr, der in den meisten Situationen Interesse an anderen Personen zeigt und
sich liber deren Gefiihle bewusst ist bzw. auf sie eingeht. Ihr zwischenmenschlicher Kommunikationsstil tragt dazu bei, dass
andere Thr Einfiihlungsvermogen fiir sie erkennen. Ihre Kollegen/Mitarbeiter halten Sie normalerweise fiir fahig, Ihre
Gesprachsfiihrung, abhingig von den jeweiligen Umstidnden, an unterschiedliche Personen anzupassen und sie haben das
Gefiihl, dass Sie ihnen im allgemeinen gut zuhoéren und ihre Bediirfnisse und Priorititen verstehen.

Es ist wichtig, zwischen Verstindnis und Zustimmung zu unterscheiden. Verstindnis fiir die Gefiihle anderer zu haben,
bedeutet nicht notwendigerweise, dass Sie ihnen zustimmen. Das Bemiihen, die Sichtweisen anderer zu verstehen, kann Ihre
Fiithrungsqualititen verbessern und zu einem besseren Arbeitsklima beitragen. Sich zu bemiihen, andere zu verstehen und
dieses Verstandnis wirksam zu demonstrieren, beeinflusst direkt Ihre Fiahigkeit niitzliches Feedback und Coaching zur
rechten Zeit zu geben. Dies kann besonders dann von grof3er Wichtigkeit sein, wenn Sie fiir Kollegen/Mitarbeiter
verantwortlich sind. Gleichermaf3en wirkt sich Ihr Einfiihlungsvermogen sowohl auf Ihre Fahigkeit die Bediirfnisse anderer
voll und ganz zu verstehen als auch auf Ihre Bereitschaft aus, anderen Ideen oder Hilfestellung anzubieten, die diesen
Bediirfnissen gerecht wird.

Ihre Feedback-Geber geben an, dass Sie eine freundliche Person sind, die gute Beziehungen zu Kollegen fordert und pflegt.
Sie bemiihen sich auf angemessene Weise, den Umgang mit anderen zu pflegen und Beziehungen aufzubauen, was fiir Sie von
dauerhaftem Vorteil sein kann. In den meisten Fiallen helfen Ihnen Ihre zwischenmenschlichen Fahigkeiten, wichtige
Beziehungen innerhalb Thres Unternehmens zu erfassen und zu verstehen. Um von anderen niitzliches Feedback zu erhalten,
entwickeln Sie weiterhin enge zwischenmenschliche Beziehungen zu Thren Kollegen.
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