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Vorwort
Die Psychologie hält nicht selten verblüffende Erkenntnisse
bereit, die uns im Berufsleben hervorragende Dienste leisten
können. Reaktionen, Ansichten und Handlungen verstehen wir
besser, wenn wir wissen, was uns unbewusst steuert. Erkennt-
nisse über typische Wahrnehmungsverzerrungen machen uns
nicht nur die „Blindheit“ eines ungeliebten Chefs verständli-
cher, sie führen auch dazu, eigene Urteile kritischer zu prüfen.
Auch zu den Themen Motivation, Teamarbeit, Konflikte und
Stress hat die Psychologie Forschungsergebnisse geliefert, die
für unser berufliches Handeln von direktem Nutzen sind. Wie
viel wertvolle Energie wird gebunden, weil uns das Verständ-
nis psychologischer Zusammenhänge fehlt?

Mitarbeiter haben heute einen viel größeren Verantwortungs-
bereich als früher, Kollegen arbeiten immer häufiger in Teams
zusammen und für Führungskräfte ist die rein fachliche
Qualifikation nur noch eine von vielen Kompetenzen, die sie
vorweisen müssen. Machen Sie sich die psychologischen For-
schungsergebnisse, die wir Ihnen in diesem TaschenGuide
vorstellen, zunutze.

Boris von der Linde und Dr. Svea Steinweg
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Ich

Klarheit über unsere eigene Person zu gewinnen, ist ein
wesentlicher Schritt für eine erfolgreiche Lebensgestaltung –
in beruflichem wie in privatem Kontext. Was prägt unsere
Persönlichkeit? Welche Motive lenken unser Handeln? Inwie-
fern beeinflussen uns Einstellungen, Selbstwertgefühl und
Wahrnehmung?

In diesem Kapitel lesen Sie,

J welche Persönlichkeitsmodelle im Berufskontext praktika-
bel sind und wie Sie sie einsetzen können,

J welche Bedürfnisse grundlegend sind und wie Sie Ihr
Motivationsprofil erstellen,

J wie unsere Einstellung unseren Umgang mit Erfolg und
Misserfolg prägt,

J was der Abgleich von Selbst- und Fremdbild bringt und
wozu uns der Schutz unseres Selbstwerts verleitet.
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Was die Persönlichkeit ausmacht
Die Persönlichkeit spielt in vielen beruflichen Zusammenhän-
gen eine bedeutende Rolle: in der Zusammenarbeit mit Kolle-
gen, Mitarbeitern und Chefs oder auch bei der Frage, ob
jemand für einen Beruf oder ein Aufgabengebiet geeignet ist.
Sicher, Persönlichkeit ist für die Berufseignung nur einer von
vielen Bausteinen. In Auswahlverfahren, wie Assessment Cen-
ter oder Auswahlinterviews, werden auch viele andere As-
pekte beobachtet: soziale Kompetenzen, kognitive Fähigkei-
ten (z.B. analytisches Denken) und natürlich die fachlichen
Qualifikationen. Dennoch erscheint uns zunächst das „Wesen“
einer Person wichtig.

Beispiel:

Ü Wenn wir gebeten werden, einen Kollegen oder eine Kollegin zu
beschreiben, beginnen wir meist mit Aspekten der Persönlichkeit:
„… ruhiger Typ, total nett und warmherzig, manchmal etwas
zurückhaltend, wenn es darum geht, sich mit anderen auseinan-
derzusetzen …“

Wozu dienen Persönlichkeitsmodelle?
Wir werden Ihnen im Folgenden Persönlichkeitsmodelle vor-
stellen, die Ihnen helfen können, sich selbst, Ihre Mitmenschen,
Kollegen und Chefs einzuordnen und zu charakterisieren. Doch
wozu Modelle? Welche Vorteile bringen Sie gegenüber einer
Einschätzung, wie wir sie im Alltag vornehmen?

Der Nutzen der Klassifikation bzw. der Verwendung von Per-
sönlichkeitsmodellen liegt in folgenden Aspekten:
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J Die Beschreibung anderer Personen (und auch unserer
eigenen Person) fällt leichter, wenn wir einen Rahmen
vorgegeben haben, in dem wir unsere Beobachtungen
einordnen können.

J Die Begriffe, die in den Modellen verwendet werden, fassen
sehr viele Verhaltensaspekte in plastischer Weise zusam-
men. Wenn man von einem Menschen sagt, er sei „extra-
vertiert“, ist dies informativer, als wenn man viele Einzel-
situationen schildert, in denen sich die fragliche Person
mal so oder so verhalten hat.

J Viele Zusammenhänge im eigenen wie im Verhalten ande-
rer werden uns überhaupt erst bewusst. Warum können
Herr Schön und Frau Mai partout nicht miteinander arbei-
ten? Auch wenn dies viele Gründe haben kann, ein Grund
mag auch die unterschiedliche Persönlichkeit sein. Viel-
leicht liebt Frau Mai die ruhige, strukturierte Arbeit und
Herr Schön ist sprunghaft, lebendig und kreativ? Persön-
lichkeitsmodelle geben dem, was wir an unterschiedlichem
Verhalten sehen, einen Namen. Unsere Beobachtungen
gewinnen so an Klarheit.

J Persönlichkeitsmodelle dienen der Selbstreflexion und ei-
genen Weiterentwicklung. Wenn Sie sich über die eigenen,
grundlegenden Verhaltenstendenzen klar sind, sehen Sie
auch Ihr berufliches Auftreten in einem anderen Licht. So
manche Entscheidung über Ihre berufliche Zukunft wird
Ihnen leichter fallen, wenn Sie sich der Grundzüge Ihrer
Persönlichkeit bewusst sind.
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Was bedeutet „Persönlichkeit“?
Aber was verstehen wir eigentlich unter Persönlichkeit? Per-
sönlichkeit meint die Vielzahl von Facetten, die einen Men-
schen ausmachen, sein Tun kennzeichnen und zu den für ihn
charakteristischen Wesensmerkmalen führen. Wenn wir im
Alltag die Persönlichkeit eines anderen oder unsere eigene
beschreiben, benutzen wir (meistens ohne es zu wissen)
Begriffe, die die psychologische Forschung systematisch und
präzise definiert hat. Machen Sie sich mit den folgenden
Persönlichkeitsmodellen vertraut, die Ihnen Kategorien und
Begriffe an die Hand geben, mit denen Sie Ihre eigene Per-
sönlichkeit oder die anderer leichter einschätzen können.

Einfach und schnell: Vier-Typen-Modell
Das populäre und insbesondere in Trainings zu Kommunika-
tion und Vertrieb häufig genutzte Vier-Typen-Modell ist
pragmatisch und einfach zu verstehen. Zur Selbstreflexion
oder zur Erklärung, warum bestimmte Kunden, Kollegen oder
Mitarbeiter etwa in Konfliktsituationen auf eine bestimmte
Art und Weise reagieren, ist dieses Modell gut geeignet.

Die Aussagekraft des Vier-Typen-Modells ist beschränkt. Für
die Personalauswahl beispielsweise reicht die Differenzie-
rungsfähigkeit des Modells nicht aus.

Das in Teilen auf Carl Gustav Jung – einen Schüler Sigmund
Freuds – zurückgehende Modell, zieht zwei Persönlichkeits-
dimensionen zur Beschreibung heran:
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J die Dimension Extraversion versus Introversion,
J die Dimension Sachorientierung versus Personenorientie-

rung. Wenn Ihnen der etwas unübliche Begriff „Personen-
orientierung“ nicht gefällt, können Sie auch von Bezie-
hungsorientierung sprechen.

Extraversion – Introversion
Die erste Dimension beschreibt so etwas wie Lebendigkeit im
Auftreten. Extravertierte Menschen gehen stärker aus sich
heraus, zeigen offener Gefühle, erscheinen weniger reserviert,
sie sind kommunikativer und typischerweise etwas lauter und
präsenter als die sogenannten introvertierten Menschen.
Letztere wirken im Allgemeinen zurückgezogener, ruhiger,
weniger kontaktorientiert.

Beachten Sie dabei stets, dass die Ausprägung einer Persönlichkeits-
dimension nicht an sich gut oder schlecht ist, d.h. es ist weder positiv
noch negativ, wenn jemand extravertiert oder introvertiert erscheint. Ob
man mit ruhigen oder lebendigen Menschen besser klarkommt, ist
schließlich eine persönliche Sache.

Sachorientierung – Personenorientierung
Die zweite Dimension charakterisiert ein grundlegendes He-
rangehen an Situationen oder andere Personen. Wenn einer
Person eine starke Personenorientierung zugesprochen wird,
bedeutet das, dass sie ihren Fokus auf die Beziehung zu
anderen Personen richten wird. Wer sich stärker der Sach-
orientierung zuordnen lässt, wird seine Handlungen vor allem
auf die Sache ausrichten, Beziehungen sind sekundär.
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Die vier Persönlichkeitstypen
Aus der Kombination dieser zwei Dimensionen ergeben sich
vier Persönlichkeitstypen, die hier etwas überzeichnet dar-
gestellt werden:

Das Vier-Typen-Modell im Überblick

Typ Wirkung, Auftreten

Typ 1: extravertiert
und sachorientiert,
der Treiber

Lebendig auftretend, sich auf Auf-
gaben und Ziele konzentrierend. Do-
minant wirkend, weniger harmonie-
orientiert. Als Chef eher antreibend
statt motivierend.

Typ 2: extravertiert
und personenorien-
tiert, der Aus-
drucksvolle

Lebendig, mitreißend, motivierend, im
Umgang sehr viel persönlicher als Typ
1, aber weniger stringent, zielorien-
tiert. Als Chef eher Motivator.

Typ 3: introvertiert
und sachorientiert,
der Analytiker

Ruhig, aufgabenorientiert. Keine gro-
ßen Auftritte. Wirkt nicht warmherzig,
motivierend, sondern eher trocken und
aufgabenbezogen.

Typ 4: introvertiert
und personenorien-
tiert, der Zuverläs-
sige

Ruhig, zuhörend, empathisch, wenig
konfliktorientiert. Steht nicht im Vor-
dergrund. Als Chef eher zu weich auf-
tretend, typischer Teamplayer.
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