Denk(zettel)
36

Einzig oder artig?

Persdnliche Unterschiede als
stilistische Merkmale

Ein Service fiir Kunden,
Freunde und Interessierte

Persdnlichkeitsunterschiede sind Segen und Fluch
gleichermaBen. Sie bereichern unser Leben, sie
erzeugen aber auch fiefe Frust. Die meisten
Menschen nehmen diese Unterschiede nicht
bewusst wahr und verstehen sie deshalb auch
nicht. Was wdre, wenn wir das Geheimnis der

Unterschiede kennen wlrden?

Der Literaturtipp, mit dem wir uns in diesem Denk-
(zettel) befassen, ist ein gutes Stuck des Weges
gegangen, auf die Frage nach der Unterschied-
lichkeit des Menschen eine verstdndliche und
gleichzeitig leicht in den Alltag zu integrierende

Antwort zu finden.

Geben Sie Gas oder bremsen Sie, wenn die Ampel
auf Gelb schaltet? Sind Sie gesprdchig oder
schweigsam? Gehen Sie hdufig Risiken ein?

Wie schnell treffen Sie Entscheidungen”?

Wie bereitwillig geben Sie Ihren Geflhlen
Ausdruck? Sind Sie neugierig, konkurrenz-orientiert,

sachlich, liebenswirdig?

In dem Buch ,Konflikifrei arbeiten mit der Platin-
regel” beschreiben die Autoren die Besonder-
heiten vier unterschiedlicher ,Stile™, die gleiche-
rmaBen liebenswurdig und eigenbrédlerich
erscheinen. Jeder auf seine ganz individuelle Art

und Weise.

Ein Buch Uber die Notwendigkeit und die Sinnhaftig-
keit von ,Denk-Schubladen™ im taglichen Umgang
miteinander. Ein Buch das Lust macht, mehr Uber
den anderen zu erfahren. Dies um den richtigen,
konfliktfreien Umgang mit ihnm zu pflegen. Viele
Seiten, die darauf hin arbeiten, das eigene Profil zu
erkennen um sich an den richtigen Stellen und im
erforderlichen Umfang auf sein GegenUber
einzustellen bzw. sich ihm anzupassen. Denn:
.Behandle Deinen Ndchsten so, wie er behandelt
werden mochte® ist die Maxime, die uns, anhand

vieler Beispiele ans Herz gelegt wird.

Der erste Schritt auf dieser Reise ist die notwendige
Selbsteinschdtzung, die so manchem die Augen
Uber sich selbst 6ffnen kann. Schnuppern Sie doch

einfach rein:

Bei den folgenden Fragen geben Sie einfach an, wie

Sie sich in normalen Alltagssituationen verhalten.

Verteilen Sie auf jedes Paar insgesamt 3 Punkte.
Auch wenn Sie glauben, dass manche Aussage-
paare gleichermaBen zutreffen, sollten Sie der
Alternative mehr Punkte geben, die fur Ihr Verhalten

Jtypischer™ ist. Vergeben Sie nur ganze Punkte.

Beispiel: A ist typisch = A 3 Pkt und B 0 Punkte ;
Aist typischer als B = A 2 Pkt und B 1 Pkt.; usw.
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Offen /geflihlsbetont Feserviert/ kontrolliert direkt/ sagend /bestimmend indirekt/fragend/ zurtickhaltend

1 A 1 B 2 B 2 A
3 B 3 A 4 A 4 B
5 A 5 B 6 B 6 A
7 B 7 A 8 A 8 B
9 A 9 B 10 B 10 A
11 B 11 A 12 A 12 B
13 A 13 B 14 B 14 A
15 B 15 A 16 A 16 B
17 A 17 B 18 B 18 A
Gesamt: Gesamt: Gesamt: Gesamt:
Vergleichen Sie nun die Punktezahlen. Welche sind hbher? o oder r: : d oder i:

Wenn Sie ,reserviert/kontrolliert™ und ,direkt/sagend/bestimmend™ gekennzeichnet haben, tendieren Sie zum Typ des Machers
Starken: FUhrung; Initiative Schwdachen: Ungeduld; Unsensibilitét Rotes Tuch: Unentschlossenheit
Ziele: Produktivitat; Kontrolle Angst: Gegdngelt zu werden Motivator: Gewinnen wollen

Wenn Sie ,offen/gefahlsbetont™ und ,direkt/sagend/bestimmend™ gekennzeichnet haben, tendieren Sie zum Typ des Expressiven
Starken: Uberzeugungskraft; Interaktion Schwdachen: Mangelnde Organisation; Nachlassigkeit
Rotes Tuch: Routine Ziele: Beliebtheit; Beifalll Angst: Prestigeverlust Motivator: Anerkennung

Wenn Sie ,offen/gefdhlisbetont™ und ,indirekt/fragend/zurlickhaltend™ gekennzeichnet haben, tendieren Sie zum Typ des Verbindlichen

Starken: Rucksichtnahme; guter Zuhorer Schwdchen: Ubersteigerte Sensibilitdt; Unentschlossenheit  Rotes Tuch: Unsensibilitat
Ziele: Akzeptiert werden; Stabilit&t Angst: plotzliche Verdnderung Motivator: Dazugehorigkeit
Wenn Sie reserviert/kontrolliert™ und ,indirekt/fragend/zurlckhaltend™ gekennzeichnet haben, tendieren Sie zum Typ des Analytikers
Starken: Planung; Analyse Schwdachen: Perfektionistisch; Uberkritisch Rotes Tuch: Uberraschungen
Ziele: Genauigkeit; Sorgfalt Angst: Kritik Motivator: Fortschritt
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