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Ziel Sache  (x Beziehung)           

Grundhaltung Win-Win  (x Gewinner-Verlierer)           

Stil Formell  (x informell)           

Kommunikation Indirekt  (x direkt)           

Zeitsensibilität Tief  (x hoch)           

Emotionalität Hoch  (x tief)           

Vereinbarungsart Allgemein  (x detailliert)           

Einigungsprozess Prinzipien zuerst (x Details zuerst)           

Delegationsführung Autoritär  (x Konsens orientiert)           

Risikobereitschaft Hoch  (x tief)           
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