
M
(Motivation for Sales)

in der Aufgabe froh 
sein und bleiben 

(Verkaufsfreude)
sich dauerhaft für eine 
vertriebliche Aufgabe 

zu begeistern.

C Conscientiousness

in hoher Komplexität 
erfolgreich sein

(Prozessstärke)
unterschiedliche 

komplexe 
Verkaufsprozesse und 
andere vertriebliche 

Anforderungen 
zielführend aufzusetzen 

und zu gestalten.

E Extraversion

Geschäftsabschlüsse machen
(Aktives Verkaufen)

mit hohem persönlichem Engagement 
darauf hinzuwirken, bestmögliche 
Geschäftsergebnisse zu erzielen.

A Agreeableness

gewinnend 
zusammenarbeiten

(Kooperation)
Geschäftserfolge durch 

Vernetzung und 
Zusammenarbeit 

verbessern wollen.

O Openness to experience

Geschäftschancen nutzen
(Chancenfokus)

stets nach 
Geschäftsmöglichkeiten zu 
suchen, zu entwickeln, zu 

gestalten und voranzubringen.

N Neuroticism

Geschäfts-
partnerschaften leben

(Beziehungsstärke)
nach echten Geschäfts-

partnerschaften zu trachten 
und sie zu gestalten.
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