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PERSÖNLICHKEIT
ID: 8020

DYNAMIK
Kontaktverhalten
kontaktfreudig, oberflächlich zurückhaltend, verbindlich1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Ziel/ Konfliktmanagement
durchschlagskräftig, dominant nachgiebig, konsensfähig1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Aktivitätsniveau
offensiv, handlungsorientiert abwartend, überlegt1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Risikoorientierung
risikofreudig, wagemutig vorsichtig, beständig1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde
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PERSÖNLICHKEIT
ID: 8020

SOZIALE KOMPETENZ
Soziale Ausrichtung
eigennützig, bestimmt selbstlos, serviceorientiert1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Objekt-/Subjektfokus
faktenorientiert, nüchtern personenorientiert, einfühlsam1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Kommunikationsstil
offen, distanzlos verschlossen, diplomatisch1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Erwartungshaltung
misstrauisch, geistesgegenwärtig vertrauend, leichtgläubig1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde
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PERSÖNLICHKEIT
ID: 8020

PSYCHISCHE KONSISTENZ
Stimmungslage
ausgeglichen, kontrolliert empfindsam, sprunghaft1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Selbsteinschätzung
selbstsicher, überheblich selbstkritisch, reflektiert1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Spannungsniveau
angespannt, energiegeladen locker, phlegmatisch1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde

Selbstregulation
diszipliniert, pedantisch ungezwungen, chaotisch1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Gesamt

Verhalten

Stimmung

Selbstbild

Nahestehende

Fremde
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PERSÖNLICHKEIT
ID: 8020

Potenziale
niedrig hoch1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

Verkauf

Führung

Kooperation

Resolutheit

Soziale Anpassung

Antwortverteilung

++

35

+

92

-

126

--

35

?

0

Bearbeitungszeit: 0:31
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FÄHIGKEITSPROFIL
ID: 8020

RW70 93 107 130

Logisches Denken
(Matrizen) 106 11
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BERUFSINTERESSEN
ID: 8020

ARBEITSPLATZ

RW1 3.5 7.5 10

Position

Leitend 7 10

Unterstellt 7 8

Arbeitsbedingung

Flexibel 10 15

Geregelt 7 9

Tätigkeit

Geistig 8 13

Körperlich 8 8

Arbeitsstil

Schöpferisch 9 15

Anwendend 6 7

Informationsverarbeitung

Global 8 15

Detail 5 0

Wertorientierung

Innovativ 8 15

Traditionell 4 -2
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BERUFSINTERESSEN
ID: 8020

INTERESSENBEREICH

RW0 25 75 100Wirtschaft

81

Gesamt
(RW = 17)

Branche 70 4

Tätigkeit 97 13

Technik

75

Gesamt
(RW = 7)

Branche 84 8

Tätigkeit 66 -1

Kunst/Kultur

87

Gesamt
(RW = 9)

Branche 88 4

Tätigkeit 85 5

Umwelt/Naturwissenschaften

78

Gesamt
(RW = 1)

Branche 95 11

Tätigkeit 30 -10

Soziales

80

Gesamt
(RW = 5)

Branche 72 -1

Tätigkeit 88 6

Politik/Öffentliches

30

Gesamt
(RW = -15)

Branche 63 -2

Tätigkeit 8 -13
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VERKAUFSSTIL
ID: 8020

BEVORZUGTE VERKAUFSSTRATEGIE GESAMT

69

Klass. Verkäufer*in 

(RW = 20)

50

Druckverkäufer*in 

(RW = 6)

63

Fachberater*in 

(RW = 12)

VERKAUFS KNOW-HOW GESAMT
(Klass. Verkäufer*in , Druckverkäufer*in , Fachberater*in )

RW0 25 75 100

Gesamt 89 38

Verbesserungspotenzial 28 2

Vorbereitung 100 10

Gesprächseinstieg 100 10

Produktpräsentation 100 10

Verkaufsabschluss 22 8
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VERKAUFSSTIL
ID: 8020

VERKAUFSSTRATEGIE IM VERLAUF

RW0 25 75 100

Vorbereitung

Klass. Verkäufer*in 92 6

Druckverkäufer*in 79 2

Fachberater*in 37 2

Atypische*r Verkäufer*in 27 0

Gesprächseinstieg

Klass. Verkäufer*in 50 4

Druckverkäufer*in 32 1

Fachberater*in 98 5

Atypische*r Verkäufer*in 34 0

Produktpräsentation

Klass. Verkäufer*in 61 5

Druckverkäufer*in 83 2

Fachberater*in 64 3

Atypische*r Verkäufer*in 61 0

Verkaufsabschluss

Klass. Verkäufer*in 70 5

Druckverkäufer*in 58 1

Fachberater*in 40 2

Atypische*r Verkäufer*in 96 2

Sozial erwünscht: 2
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MANAGEMENTANALYSE
ID: 8020

MANAGEMENT INSTRUMENTE

5

Aufbau

(RW = 18)

71

Um- und Abbau

(RW = 37)

43

Systemerhalt

(RW = 25)

MANAGEMENT STIL

93

Unterstützend

(RW = 62)

11

Dominierend

(RW = 12)

86

Reserviert

(RW = 26)

MANAGEMENTANALYSE IM DETAIL

Selbstmanagement

Karrierestrategie
RW0 25 75 100

Karriereausbau 5 1

Orientierung 68 18

Positionssicherung 12 0

Umgang
RW0 25 75 100

Balanciert 87 21

Selbst ausbeutend 24 3

Unreflektiert 99 17

Teammanagement

Know-How
RW0 25 75 100

Entwicklung 31 8

Rationalisierung 37 4

Erhaltung 57 10

Führungsstil
RW0 25 75 100

Fördernd 94 27

Fordernd 15 4

Distanziert 79 7

Unternehmensleitung

Instrumente
RW0 25 75 100

Expansion 28 9

Sanierung 85 15

Konsolidierung 82 15

Auftritt
RW0 25 75 100

Integrativ 69 14

Direktiv 47 5

Abstinent 7 2
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LEISTUNG UND KONZENTRATION
ID: 8020

über 6 Intervalle zu 30 Sekunden (Gesamtzeit 3 Minuten)

RW70 93 107 130

Leistungsquantität 97 87

Leistungsqualität 99 87

130

107

93

70

Fluktuation der
Arbeitsgeschwindigkeit

Phase 1

98

Phase 2

98

Phase 3

95

Phase 4

100

Phase 5

95

Phase 6

97

Arbeitsstil: durchschnittlich (RW: 0.6)

Fehleranalyse im Detail

Anzahl bearbeiteter
Aufgaben

Anzahl Fehler

Anzahl Fehler "Paar" 
(Auslassungsfehler)

Anzahl Fehler "kein Paar" 
(Verwechslungsfehler)

Prozentueller Fehleranteil

Phase 1

13

0

0

0

0

Phase 2

15

0

0

0

0

Phase 3

14

0

0

0

0

Phase 4

16

0

0

0

0

Phase 5

14

0

0

0

0

Phase 6

15

0

0

0

0

Gesamt

87

0

0

0

0
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