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JEEFUHRUNG IN DEN LE

Die Verhaltensforschung ist der Ansicht, dass die effektivsten Menschen jene sind, die

sich selbst kennen, sowohl ihre Starken als auch ihre Schwéchen, so dass sie Strategien

entwickeln kénnen, um den Anforderungen ihres Umfeldes gerecht zu werden.

Dieser Report analysiert Ihren Verhaltensstil, d.h. Ihre bevorzugte Art und Weise, "WIE"
Sie bestimmte Dinge erledigen. Wir erfassen nur das Verhalten. Wir treffen Aussagen
und benennen Verhaltensbereiche, in denen Sie bestimmte Tendenzen zeigen.
Besprechen Sie die Aussagen und Ergebnisse Ihres Reports auch mit Ihrem

INSIGHTS-Berater, um mdgliche "blinde Flecken" in Threm Verhalten zu identifizieren.
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ﬂ:’ERS(")NLICHE VERHALTENSMER

Basierend auf Igli Schroder's Antworten enthalt dieser erste Teil des Reports einen Uberblick tiber seinen
grundsatzlichen Verhaltensstil. Diese Beschreibung identifiziert sein "Basisverhalten", das er in die
berufliche Téatigkeit einbringt. Sie erfahren die Art und Weise, wie er ohne dulRere Einflussnahme an seine
Arbeit herangehen wiirde. Dieser Uberblick ermdglicht ein besseres Verstandnis fiir Igli Schroder's
Verhalten.

Igli Schroder ist oftmals anpassungsfahig. Er strebt an, ¢ >
detaillierte und vollstandige Berichte abzugeben. Diese
Zuverlassigkeit wird von seinen Vorgesetzten und Kollegen
geschatzt. Er ist grundsatzlich bereit, den Unternehmensregeln zu
folgen. Er kann sehr argerlich werden, wenn andere diese Regeln
standig brechen. Sein Arbeitsmotto kdnnte lauten : "Qualitat tber
allem". Es ist ihm wichtig, eine Sache oder eine Aufgabe korrekt zu
erledigen. Wenn er die Wahl hatte zwischen Qualitat und
Quantitat, wirde er sich fur das erste entscheiden. Igli Schroder
webhrt sich gegen Anderungen, wenn er das Gefiihl hat, dass sie die
Qualitat seiner Arbeit mindern kdnnten. Er braucht die
Zusicherung, dass seinen Mal3staben weiterhin entsprochen wird,
um Anderungen akzeptieren zu kénnen. Er erwartet, dass seine
Arbeitsausrustung voll funktionsfahig und sicher ist. Er kann
Ubermaliig empfindlich gegentber Kritik an seiner Arbeit sein. Er
sollte besser nur mit wirklich berechtigter Kritik konfrontiert werden,
da er sie nicht leicht nimmt. Er hat das Bedurfnis, sich in einem
Umfeld zu verwirklichen, in dem Qualitat garantiert ist. Er ist
hingegen frustriert, wenn er in eine Situation kommt, in der es
lediglich um weitschweifende Diskussionen geht. Es ist
Igli Schroder wichtig, flr verantwortungsbewusst gehalten zu
werden. Deshalb wird er Verhaltensweisen vermeiden, die andere
als unverantwortlich ansehen konnten. Schutz und Sicherheit sind
sehr wichtig fur ihn. Er arbeitet bevorzugt in einem Umfeld, in dem

Adaptierter - Stil Basis - Stil
es ihm sowohl wirtschaftlich als auch personlich gut geht. e e
Igli Schroder ist ein Denker, dessen kognitive Fahigkeiten
divergierende ldeen hervorbringen kénnen. Er fuhlt sich gestresst,
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EERSONLICHE VERHALTENSMER

wenn er dazu gedrangt wird, wichtige Entscheidungen schnell zu < -

treffen. Wenn Igli Schroder die Gepflogenheiten eines
Unternehmens kennt, halt er sich daran. Er Gbertreibt manchmal
das Sammeln von Daten und erschwert so den
Entscheidungsprozess. Igli Schroder ist frustriert, wenn
festgegrindete Regeln von anderen nicht eingehalten werden. Er
maochte, dass sich alle an die gleichen Regeln und Vorschriften
halten. Er ist der Typ Mensch, der eine Herausforderung aus
einem grof3en Verantwortungsbewusstsein heraus annimmt. Er
verwendet Daten und Fakten, um wichtige Entscheidungen zu
stutzen, da dies ihm Vertrauen in die Richtigkeit seiner
Entscheidung gibt. Es fallt Igli Schroder sehr leicht, Situationen zu
analysieren, in denen man bestimmte Dinge beobachten kann.
Sein Motto dabei ist: "Tatsachen sind nun einmal Tatsachen".

Igli Schrdder identifiziert sich mit seiner Arbeit. Wenn andere
deren Qualitat in Frage stellen, wird er dies nicht widerspruchslos
hinnehmen. Wann immer es maoglich ist, vermeidet Igli Schroder
den offenen Konflikt. Manchmal kann Igli Schroder sehr aus sich
herausgehen, obwohl er vom Typ her eher introvertiert ist. Er
engagiert sich bei gesellschaftlichen Anlassen, wenn es die
Situation erfordert. Er ist bei dem Versuch, seine Ziele zu
erreichen, beharrlich und ausdauernd. Er reagiert auf kooperative
Art auf Herausforderungen. Er mdchte, dass das Team als
solches, ohne einen herausragenden "Star", gewinnt. Igli Schroder
stellt gerne Verstandnisfragen. Er sammelt Daten, um
sicherzugehen, dass seine Arbeit, seine Mitteilungen und seine
Entscheidungen korrekt sind. Er ist normalerweise nicht leicht zu

Adaptierter - Stil Basis - Stil
verargern. Wenn das Fass jedoch Uberlauft, neigt er zu einer Disc Disc
heftigen Reaktion. Er ist normalerweise freundlich, aber sein
Verhalten ist manchmal fur seine Mitarbeiter nicht ganz zu
durchschauen. Er besitzt starke unerschitterliche Uberzeugungen,

375355 66 36 52 57 64
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J/P;\RS(")NLICHE VER

die fur andere nicht immer offensichtlich sind. Er sucht von sich
aus keine Konfrontationen. Wenn es jedoch sein muss, unterstutzt

er seine Aussagen mit so vielen Fakten, dass er eine
Auseinandersetzung wahrscheinlich gewinnen wird.

Adaptierter - Stil Basis - Stil
DISG DISG
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ﬁRT FUR DAS UNTERN

Dieser Teil des Reports beschreibt spezielle Praferenzen und Verhaltensweisen, die Igli Schréder in den
Beruf einbringt. Diese Angaben kdnnen dazu benutzt werden, seine besondere Rolle in der
Unternehmensstruktur zu erkennen. Das Unternehmen kann somit einen Plan entwickeln, um seine
besonderen Qualitaten entsprechend zu nutzen und ihm den Platz im Team einzurdumen, der ihm am
besten entspricht.

© kann konfrontierende Situationen positiv veréandern
© zeigt Respekt vor Autoritaten und Unternehmensstrukturen

© bemduht sich stets um Qualitatsarbeit

@ setzt Mal3stabe

@ ist gewissenhaft und ausgeglichen

@ ist genau und intuitiv

@ besitzt Erfahrung und Begabung in seinem Fachbereich

© hat eine schnelle Auffassungsgabe

Adaptierter - Stil Basis - Stil
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J/C-HECKLISTE FUR DIE KOMMUN

Viele Menschen reagieren sehr sensibel auf die Art und Weise, in der sie behandelt werden. Deshalb ist
dieser Abschnitt au3erordentlich wichtig fir eine Verbesserung der Kommunikation und Interaktion mit Igli
Schroder. Er selbst ist aufgefordert, jede Aussage genau durchzulesen und drei oder vier Punkte zu
identifizieren, die ihm besonders wichtig sind. Der Austausch dieser Informationen mit seinen haufigsten
Gesprachspartnern wird zu einer wesentlich effizienteren Kommunikation fuhren.

Hinweise an die Kommunikationspartner fur den Umgang mit Igli
Schroder :

© Entwerfen Sie eine Handlungsstrategie mit einem
Schritt-fur-Schritt-Zeitplan. Versichern Sie ihm, dass es keine
Uberraschungen geben wird.

© Erganzen Sie seine Bemiuhungen durch einen
wohldurchdachten Beitrag, der Wesentliches enthalt, und
halten Sie, was Sie versprechen.

© Geben Sie ihm Zeit, mit der ihm eigenen Sorgfalt arbeiten zu
kénnen.

© Bereiten Sie sich auf das Gesprach mit ihm gut vor.

@ Unterstltzen Sie lhre Kommunikation durch korrekte Fakten
und Daten.

© Gehen Sie auf seine Grundsatze ein, zeigen Sie
Rucksichtnahme und untermauern Sie lhre Vorschlage durch
das Aufzeigen der Vor- und Nachteile.

© Geben Sie ihm Zeit, sich von der Zuverlassigkeit Ihrer
Aussagen und Handlungen zu uberzeugen. Seien Sie genau
und realistisch.

© Geben Sie ihm Zeit, sich von der Zuverlassigkeit lhrer
Aussagen zu Uberzeugen. Seien Sie deshalb genau und
realistisch.

@ Stellen Sie lIhren Standpunkt auf wohldurchdachte Weise Klar,
wenn Sie nicht einverstanden sind.

© Geben Sie ihm Zeit, Fragen zu stellen.

Adaptierter - Stil Basis - Stil

© Nehmen Sie sich Zeit, bis Sie sicher sein kénnen, dass er plee plee
einverstanden ist und verstanden hat, worum es Ihnen geht.

37 53 55 68 36 52 57 64
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J/;RBOTE BEI DER KOMMUN

Dieser Abschnitt benennt die Verhaltensweisen, die man in der Kommunikation mit Igli Schroder vermeiden
sollte. Auch diese Seite richtet sich an den jeweiligen Kommunikationspartner. Igli Schréder sollte ihm
mitteilen, durch welche der genannten Verhaltensweisen er sich am meisten frustriert und demotiviert fuhlt.
Beide Partner haben dadurch die Mdglichkeit, wechselseitig eine wesentlich angenehmere Kommunikation
zu fuhren.

Diese Verhaltensweisen erschweren die Kommunikation mit Igli
Schréder und sollten deshalb von anderen vermieden werden :

@ mit ihm sprechen, wenn Sie besonders argerlich sind
© Tricks anwenden oder manipulieren
© drohen, schmeicheln, Gberreden, beschwatzen oder jammern

© nicht zu beweisende Behauptungen Uber die Qualitat seiner
Arbeit aufstellen

© den Entscheidungsprozess Ubereilen
© unsystematisch vorgehen

© im Unklaren lassen, was von jedem erwartet wird; einer Sache
nicht nachgehen

© anfechtbare Aussagen machen

@ laut und provozierend sprechen

© Fakten in willkirlicher Reihenfolge prasentieren

© zuviel verlangen oder unrealistische Termine setzen
© Vertrauen fordern, ohne es gerechtfertigt zu haben

© Versprechungen machen, die Sie nicht halten kdnnen

Adaptierter - Stil Basis - Stil
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@O\MMUNIKATIONSHINWEISE

Dieser Abschnitt enthalt Vorschlage, durch die Igli Schréder seine Kommunikation mit anderen verbessern
kann. Die Hinweise beinhalten auch eine kurze Beschreibung des Personlichkeitstyps der anderen Person,
mit der die Interaktion stattfindet. Durch Adaption an den Kommunikationsstil des jeweiligen
Gesprachspartners kann Igli Schréder wesentlich effektiver mit diesem Menschen umgehen. Er sollte die
eigene Flexibilitat nutzen, um vor allem die Kommunikationsstile zu erlernen, die von seinem persdnlichen
Stil abweichen. Diese Flexibilitat und die Fahigkeit, die Bedlrfnisse anderer zu erkennen, sind Merkmale
ausgezeichneter Kommunikation.

Wenn Sie mit einem Menschen zu tun haben, der
zuverlassig, ordentlich, konservativ,
perfektionistisch, sorgféltig und prazise ist: (BLAU)

@ Bereiten Sie sich auf Ihre Prasentation sehr gut
vor!

© Bleiben Sie stets bei der Sache!

@ Seien Sie genau und realistisch!

Folgende Faktoren erzeugen hingegen Spannung
und Unzufriedenheit:

@ leichtsinnig, lassig, laut sein und ohne Planung
handeln

@ zuviel Druck ausiiben oder unrealistische
Zeitrahmen setzen

@ schlampig und unorganisiert sein

Wenn Sie mit einem Menschen zu tun haben,
der ehrgeizig, kraftvoll, entschlossen,
willensstark, unabhangig und zielorientiert ist:
(ROT)

© Seien Sie klar, spezifisch, fassen Sie sich
kurz, und kommen Sie sofort zur Sache!

@ Halten Sie sich an das Geschéftliche!

@ Bereiten Sie sich mit gut organisierten
Prasentationsunterlagen vor!

Folgende Faktoren erzeugen hingegen
Spannung und Unzufriedenheit:

@ Uber Dinge reden, die mit der Sache nichts
zu tun haben

@ weitschweifig sein oder vage Andeutungen
machen

@ unorganisiert sein

Wenn Sie mit einem Menschen zu tun haben, der
geduldig, zurickhaltend, zuverléassig, besténdig,
entspannt und bescheiden ist: (GRUN)

@ Beginnen Sie ein Gesprach mit persdnlichen
Bemerkungen, brechen Sie das Eis!

@ Prasentieren Sie lhre Sache auf eine
freundliche, nicht bedrohlich wirkende Art!

@ Stellen Sie "Wie-Fragen", um die Meinung des
anderen zu horen!

Folgende Faktoren erzeugen hingegen Spannung
und Unzufriedenheit:

@ sofort mit dem Geschéftlichen beginnen

@ beherrschend oder fordernd auftreten

@ vom anderen eine schnelle Entscheidung oder
Antwort erwarten

Wenn Sie mit einem Menschen zu tun haben,
der enthusiastisch, begeisternd, freundlich,
offen und kommunikativ ist: (GELB)

@ Erzeugen Sie ein warmes und freundliches
Umfeld!

@ Verwenden Sie nicht zu viele Details!
Geben Sie ihm schriftliche Unterlagen extra!

@ Stellen Sie gefiihisbezogene Fragen, um die
Einstellungen des anderen zu erfahren!

Folgende Faktoren erzeugen hingegen
Spannung und Unzufriedenheit:

© barsch und kurz angebunden sein

@ das Gespréach UberméRig kontrollieren

@ zu viele Daten, Fakten, Alternativen und
Abstraktionen ins Spiel bringen

—8
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j‘EALES UMFELD

Dieser Abschnitt driickt aus, wie sich Igli Schréder anhand seines "Basis Stils" ein ideales Arbeitsumfeld
vorstellt. Besonders Menschen mit geringer Flexibilitéat fihlen sich unwohl, wenn ihr Arbeitsumfeld die
Parameter nicht enthéalt, die auf dieser Seite genannt werden. Flexible Menschen kdnnen sich leichter auf
bestimmte Gegebenheiten einstellen und sich in fast jedem Arbeitsumfeld wohlfiihlen. Anhand dieses
Abschnittes kdnnen spezielle Aufgaben und Verantwortungsbereiche herausgefunden werden, die Igli
Schréder gerne Gbernimmt und damit auch jene, die Frustration erzeugen.

@ ein Umfeld, in dem er seine Fahigkeit, intuitiv zu denken,
nutzen kann

© Tatigkeiten, fur die Mal3stdbe und Methoden bereits festgelegt
sind

© einen Arbeitsplatz, an dem die Menschen selten ihre Fassung
verlieren

© jeweils nur eine zu erfullende Aufgabe
© praktische Arbeitsvorgange

© Arbeiten aus seinem Spezialgebiet, bevorzugt technische
Arbeiten

© Aufgaben, die er von Anfang bis zu Ende durchfiihren kann

Adaptierter - Stil Basis - Stil
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mHRNEHMUNG

Dieser Abschnitt des Reports bietet erganzende Informationen zu Igli Schréder's Selbsteinschatzung und
macht auch Angaben dariiber, wie andere unter bestimmten Umstanden oder Situationen sein Verhalten
wahrnehmen kdnnten. Mit Hilfe dieser Erkenntnisse kann Igli Schréder die Wirkung seines Verhaltens
differenzierter einschatzen und bekommt damit die Mdglichkeit, sich in bestimmten Situationen besser unter
Kontrolle zu haben und dadurch seine Effektivitat zu erhéhen.

" Sehen Sie sich so, wie andere Sie moglicherweise wahrnehmen "

SELBSTWAHRNEHMUNG

Igli Schroder halt sich selbst fur:

prazise grundlich
zurtckhaltend diplomatisch
wissbegierig analytisch

WAHRNEHMUNG DURCH ANDERE

Unter leichtem Druck, Anspannung, Stress oder Mudigkeit erleben
andere ihn moglicherweise als:

pessimistisch wébhlerisch

besorgt pingelig

Unter extrem hohem Druck und Stress wirkt er auf andere
moglicherweise:

perfektionistisch schwer zufrieden zu
stellen
strikt defensiv

Adaptierter - Stil Basis - Stil
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jJSPRAGUNG

Auf Grundlage von Igli Schréder's Antworten, hat der Report diejenigen Worte markiert, die sein
persénliches Verhalten beschreiben. Sie beschreiben, wie er Probleme I6st und Herausforderungen
begegnet, Menschen beeinflusst, auf die Geschwindigkeit der Umgebung reagiert und wie er auf Regeln
und Prozeduren, die von anderen vorgegeben werden, reagiert.

fordernd
egozentrisch

antreibend

ehrgeizig

pionierhaft
willensstark
energisch

wetteifernd
zielorientiert
entscheidungsfreudig
entschlossen
risikofreudig

neugierig
verantwortungsbewusst

zuvorkommend
unbestimmt
bescheiden
vorsichtig

sanftmiitig
zustimmend
geniigsam
zuruckhaltend

unaufdringlich

Initiativ
Uberschwanglich
inspirierend

enthusiastisch
eindringlich
beeinflussend
Uberzeugend
Uberredend
herzlich
kontaktfreudig
schlagfertig
ungezwungen
gesellig

vertrauensvoll
umganglich

objektiv

logisch
umsichtig
skeptisch

nachdenklich
unaufdringlich
misstrauisch
faktenorientiert
penibel

pessimistisch
launisch

kritisch

phlegmatisch
entspannt
veranderungsresistent
unaufdringlich
gewohnheitsorientiert
beharrlich

besitzergreifend

berechenbar
eduldi

mobil

aktiv
unruhig
lebhaft
flexibel
energisch

ungeduldig
rastlos
dynamisch
hektisch
unbesonnen
eindringlich

ungestim

Gewissenhaft
perfektionistisch

sorgfaltig
detailliert
prazise
qualitatsbewusst
systematisch
anspruchsvoll
akkurat

umsichtig
diplomatisch
ordentlich
taktvoll

gewissenhaft
urteilsfahig

standhaft

entschlossen
eigenwillig
unnachgiebig

hartnackig

unkonventionell
findig

autonom
furchtlos
launisch

stur

revolutionar
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J/N;TURLICHER UND ADAPTIE

Igli Schroder's "Basis-Stil" im Umgang mit Problemen oder Menschen, sein Tempo bei bestimmten

Ereignissen oder Verfahren passt méglicherweise nicht immer zu dem, was im Arbeitsumfeld erwartet wird.
Dieser Abschnitt liefert hilfreiche Informationen in Bezug auf Stressbelastung und Anpassungsdruck, wenn
es darum geht, den Anforderungen des gegebenen Umfeldes zu entsprechen.

UMGANG MIT PROBLEMEN UND HERAUSFORDERUNGEN E—

Dies ist Igli Schroder's naturliche
Tendenz, auf Probleme und
Herausforderungen zu reagieren :
(Basis-Stil)

Igli Schroder ist in seinem
Problemldsungsverhalten eher
konservativ. Er wird sich
Herausforderungen stellen, indem er
das Fir und Wider genau abwagt.

Igli Schroder ist von Natur aus sehr
kooperativ und versucht, Konflikte zu
vermeiden. Es ist ihm wichtig, von
anderen als ein Mensch betrachtet zu
werden, mit dem man auf sehr
angenehme Weise zusammenarbeiten
kann.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Igli Schroder die
folgenden Verhaltensweisen :
(Adaptierter Stil)

Igli Schroder halt sein natiirliches
Problemldsungsverhalten oder seinen
Umgang mit Herausforderungen in
seinem derzeitigen Umfeld fur
angemessen.

KONTAKTE ZU ANDEREN MENSCHEN UND EINFLUSSNAHME

Dies ist Igli Schroder's naturliche
Tendenz, mit anderen Menschen in
Kontakt zu treten und auf sie
einzuwirken :(Basis-Stil)

Igli Schroder ist gesellig, optimistisch
und fahig, andere emotional von etwas
zu Uberzeugen oder in eine bestimmte
Richtung zu bewegen. Er arbeitet
gerne im Team, winscht sich dabei
die Rolle des Teamleiters. Er vertraut
anderen und wiinscht sich ein
angenehmes Umfeld fur die
Interaktion.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Igli Schroder die
folgenden Verhaltensweisen im
zwischenmenschlichen Kontakt :
(Adaptierter Stil)

Igli Schroder hélt es nicht fur
notwendig, seine Strategie zu
verandern, um andere zu
beeinflussen. Er geht davon aus, dass
sein naturlicher Stil genau dem
entspricht, was sein Umfeld von ihm
erwartet.

Adaptierter - Stil Basis - Stil
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J/N;TURLICHER UND ADAPTIE

<
ARBEITSWEISE UND BESTANDIGKEIT

Dies ist Igli Schroder's naturliche
Tendenz, an Arbeitsaufgaben
heranzugehen und sie zu bewéltigen :
(Basis-Stil)

Igli Schroder ist bedachtig und
bestandig. Er ist bereit,
Veranderungen zuzustimmen, wenn er
die neue Richtung als sinnvoll und in
Ubereinstimmung mit der
Vergangenheit erlebt. Gegen
Veranderungen, die nur um der
Veranderung willen passieren, wird er
sich wehren.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Igli Schroder die
folgenden Verhaltensweisen :
(Adaptierter Stil)

Igli Schroder verhalt sich in seinem
natdrlichen Verhaltensstil genauso wie
in seiner Anpassung an die Umwelt.
Deshalb entspricht das, was man
sofort erkennen kann, genau dem
Aktivitatsniveau und der Bestandigkeit,
die von ihm grundsatzlich zu erwarten
sind. Manchmal wiirde er sich
wuinschen, dass sich die Welt etwas
langsamer bewegen moge.

UMGANG MIT VORGEGEBENEN STRUKTUREN UND REGELN

Dies ist Igli Schroder's naturliche
Tendenz, mit vorgegebenen
Strukturen und vorhandenen Regeln
umzugehen : (Basis-Stil)

Igli Schroder ist aufgeschlossen und
gleichzeitig wach und sensibel, was
die Auswirkungen von
Regelverletzungen angeht. Er setzt
sein ausgewogenes Urteilsvermdgen
besonders in Gberprifenden Verfahren
ein. Das Wissen, dass er eine Sache
gut erledigt hat, ist ein wichtiger
positiver Verstarker fur ihn.

In Anpassung an das gegebene
Umfeld zeigt Igli Schroder die
folgenden Verhaltensweisen im
Umgang mit vorgegebenen Strukturen
und vorhandenen Regeln :
(Adaptierter Stil)

Bei Igli Schréder besteht kein grof3er
Unterschied zwischen seinem
nattrlichen Verhaltensstil und seinem
angepassten Verhalten. Deshalb halt
er es auch nicht fur notwendig, sich in
seinem Umfeld anders zu geben, als
er tatsachlich ist.

Adaptierter - Stil
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J/A;APTIERTER STl

Igli Schroder geht davon aus, dass er in seinem derzeitigen Arbeitsumfeld die aufgelisteten
Verhaltensweisen zeigen muss. Wenn die angefiihrten Aussagen hingegen fir die derzeitige Tatigkeit gar
nicht relevant sind, sollte man herausfinden, warum er diese Verhaltensmuster zeigt.

© Freundlichkeit und Hilfsbereitschaft im Umgang mit neuen
Klienten oder Kunden

© Zurickhaltung bei Konfrontationen

@ ein gutes Teammitglied sein

@ kritische Beurteilung von Daten

© bewahrtes, praktisches Vorgehen bei Entscheidungen
@ Erfullung hoher Mal3stabe

© umsichtiges, vorsichtiges Handeln bei Entscheidungen
© konservatives, nicht konkurrierendes Verhalten

© prazises, analytisches Vorgehen

© keine UbermalRige Beanspruchung der Zeit und
Aufmerksamkeit anderer

© Kooperation und Hilfsbereitschaft
© Achtsamkeit gegeniiber bestehenden Regeln und Vorschriften

@ Einkalkulieren aller Risiken vor dem Handeln

Adaptierter - Stil Basis - Stil
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J/SEHLUSSEL ZUR MOTIVA

Dieser Abschnitt des Reports beriicksichtigt die Analyse von Igli Schroder's Vorlieben. Mitarbeiter werden
durch Dinge maotiviert, die fir sie wichtig sind. Bedurfnisse, die bereits erflllt wurden, motivieren demnach
nicht mehr. Igli Schréder sollte in diesem Abschnitt die Aussagen besonders hervorheben, die seinen
aktuellen Bedirfnissen am meisten entsprechen.

Igli Schréder mochte :

@ Zeit, seine eigenen Leistungsmaldstdbe zu erreichen

© einen Vorgesetzten, der ein gutes Beispiel gibt und dem er
folgen kann

@ eine langere Eingewdhnungszeit an neue Verfahren

© eine Zusammenarbeit mit Menschen, denen er vertrauen kann

© einen Plan, den er versteht

© keine Konflikte oder Konfrontationen

© Teil einer qualitatsorientierten Arbeitsgruppe sein

© Menschen, die verstehen, warum er nicht streiten mochte

@ vollstandige Anweisungen zur Ausfihrung seiner Arbeit

© schriftliche Anweisungen

© ein berechenbares Umfeld

© Zeit, sich auf Verdnderungen einzustellen

© Beftrderung, wenn er dazu bereit ist

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI sSG DI sSG

37 53 55 68 36 52 57 64
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J/S;HLUSSEL FUR DIE INTER

In diesem Abschnitt werden einige Voraussetzungen genannt, die gegeben sein missen, damit Igli
Schroder eine optimale Leistung erbringen kann. Einige davon kénnen durch ihn selbst erfiillt werden,
wahrend andere Sache des Managements sind. Es ist sehr schwierig flr eine Person, sich in ein
Motivationsumfeld einzufligen, wenn gewisse grundsétzliche Bedingungen seitens des Managements nicht
erfullt wurden. Igli Schroder sollte die Liste genau durchgehen und drei oder vier Aussagen herausfinden,
die fur ihn am wichtigsten sind, und diese seinem Vorgesetzten mitteilen. Dadurch kann Igli Schroder
mitbestimmen, wie die berufliche Interaktion gestaltet werden soll.

Igli Schroder braucht :
@ alternative Methoden, die die Qualitat nicht beeintrachtigen

© mehr Vertrauen in seine Fahigkeit, neue Aktivitaten
durchzufuhren

© ein moglichst konfliktfreies Arbeitsumfeld

© die Anerkennung seines Vorgesetzten fir den Einsatz, den er
fur seine Leistung erbracht hat

© Ermutigung zu mehr Unabhangigkeit

@ vollstandige Anweisungen zu seinen Aufgaben

© regelmaliiges Lob flr seine Leistungen

© Direktheit und weniger Subjektivitat

© Methoden, um Ideen in die Tat umsetzen zu kénnen
@ ein offenes Klima (im Team oder in Komitees)

© eine Arbeitsausstattung, die ihm das Erreichen seiner hohen
Mal3stabe erlaubt

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI sSG DI sSG

37 53 55 68 36 52 57 64
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J/V;RB ESSERUNGSFAHIGE B

In diesem Abschnitt werden Verhaltenstendenzen von Igli Schréder genannt, die mdglicherweise seinen
Erfolg begrenzen. Sie beziehen sich nicht auf einen speziellen Tatigkeitsbereich. Er sollte alle Punkte
durchstreichen, die derzeit nicht zutreffen (nach Absprache mit Ihrem INSIGHTS-Berater). Fur die drei
zutreffendsten Tendenzen entwickeln Sie einen Aktionsplan (siehe néachste Seite).

Igli Schroder zeigt moglicherweise folgende Tendenzen :

@ bittet den Vorgesetzten um Unterstiitzung, wenn Informationen
oder die Richtung einer Sache nicht klar sind

@ (gibt nach, um Konflikte zu vermeiden

© winscht vollstandige Erklarungen, bevor Veranderungen
durchgefiihrt werden. Er will sicher sein, dass er alles genau
verstanden hat.

@ lehnt sich selbst oft ab, zeigt wenig Selbstvertrauen

@ hat Schwierigkeiten mit dem Treffen von Entscheidungen, da er
zu sehr nach der "richtigen" Entscheidung sucht. Er neigt dazu
abzuwarten, bis andere ihm Anweisungen geben

@ wahlt Mitarbeiter, die ihm sehr &hnlich sind

@ versaumt es, anderen mitzuteilen, wie weit er in einer Sache
vorangekommen ist

© mochte Geflihle nur in einem kooperativen Umfeld zeigen und
nicht in einem konkurrierenden Rahmen

@ ist defensiv, wenn er bedroht wird und verwendet Irrtimer und
Fehler anderer, um seine Position zu verteidigen

Adaptierter - Stil Basis - Stil

DI sSG DI sSG

37 53 55 68 36 52 57 64
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_J/A_K;IONSPLAN

Die folgenden Angaben beziehen sich auf drei verbesserungsfahige Bereiche, in denen
Igli Schroder seine Effizienz moglicherweise erhbhen mdchte.

Bereich:

Bereich:

Bereich:

Anfangsdatum: Kontrolldatum:
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J;ERHALTENSFAKTOREN INDIK

Management Version

Es ist kein leichtes Unterfangen, Verhaltensklassifizierungen im Managementbereich
vorzunehmen, vor allem deshalb, weil es so viele Variablen gibt, die man einer
Zuordnung zugrunde legen konnte. Die Klassifizierungen in Inrem Report beziehen
sich ausschlie3lich auf Verhaltensweisen. Nicht direkt darstellbar sind hingegen
Faktoren wie Alter, Erfahrung, Trainings und Wertvorstellungen.

Anhand von grafischen Darstellungen zeigt der Report - abgeleitet vom Verhalten -
besondere Fertigkeiten auf, die auf zwdlf spezifische Bereiche bezogen sind. Jeder
Bereich wurde sorgfaltig ausgewéhlt und soll jedem Mitarbeiter die Moglichkeit
erdffnen, durch Adaption an die fur den Beruf relevanten Verhaltensweisen noch
erfolgreicher zu werden.

Die Basis-Stil-Grafik (B) gibt Ihren "Basis - Stil" wieder, als das Verhalten, das Sie von
Ihrer Praferenz her in lhren Beruf einbringen werden. Die Grafik fur den "Adaptierten
Stil" (A) beschreibt hingegen lhre Reaktion auf das gegebene Umfeld und benennt die
Verhaltensweisen, die Sie selbst momentan flr angebracht halten und praktizieren.

Betrachten Sie beide grafischen Darstellungen genau, und vergleichen Sie sie
miteinander! Schenken Sie vor allem den Bereichen besondere Aufmerksamkeit, die
fur eine erfolgreiche Tatigkeit in Inrem Beruf besonders relevant sind! An der Grafik
fur das adaptierte Verhalten kénnen Sie sofort ablesen, worauf Sie lhre Energie
momentan ausrichten.

Die Kenntnis Ihrer Verhaltensmuster ermdglicht es Ihnen, Strategien zu entwickeln, um
in jedem Umfeld erfolgreich zu sein.

e—ee-"- e e 19
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ﬁZIFISCHE FAKTO
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ﬁZIFISCHE FAKTO
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STILANALYSE-GRAFIK

Igli Schroder
18.6.2012
Grafik | Grafik Il
Adaptierter - Stil Basis - Stil
D I S G D I S G
% 37 53 55 68 % 36 52 57 64

Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2012 F24
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J/DAS SUCCESS INSIGHTS® - RAD

Das SUCCESS INSIGHTS-Rad zeigt Ihnen auf einen Blick, wo Sie bei sich, im Team und
in der gesamten Organisation ansetzen mussen.

Der entscheidende Vorteil von SUCCESS INSIGHTS gegenuber anderen Werkzeugen
zur Potenzialerkennung: Es werden nicht nur Ihre bewusst gezeigten Verhaltensstrategien
auf dem Rad positioniert (Stern), sondern auch Ihr natirlicher Basisstil (Punkt).

Damit erhalten Sie ein wirklich authentisches persdnliches Bild als Standortbestimmung.
Unser Verhalten wird vorwiegend durch unser Temperament gesteuert und auf3ert sich in
der Weise, wie wir die Dinge angehen.

Verhalten ist bei dem SUCCESS INSIGHTS- Rad auf zwei Achsen eines Systems mit vier
Quadranten dargestellt. Jeder Quadrant ist mit einer bestimmten Farbe belegt und
beschreibt ein Verhaltensmuster, wie wir jeweils mit Herausforderungen, Menschen,
Strukturen und Regeln umgehen:

vom Extravertierten Denker (Rot) Uber den Extravertierten Fuhler (Gelb) bis hin zum
Introvertierten Fihler (Grin) und Introvertierten Denker (Blau). Alle Menschen verfligen
Uber diese vier Dimensionen, leben sie jedoch in unterschiedlicher Intensitat aus.

Diese wird durch die verschiedenen Flexibilitaitsebenen des SUCCESS INSIGHTS-Rades
dargestellt und die beiden Markierungen (Punkt und Stern) zeigen Ihnen lhre genaue
personliche Position in Bezug auf Ihre Verhaltenspréaferenzen auf.

Dazu identifiziert INSIGHTS uber 384 verschiedene Kombinationen und stellt diese auf
den 60 Positionen des SUCCESS INSIGHTS-Rad dar. Ist eine Position (Punkt oder
Stern) auf dem aufRersten Ring auf dem SUCCESS INSIGHTS-Rad, dann sind Sie ein
Grundtyp (1-8). Das heilt, Sie haben nur eine dominierende Préferenz (Rot, Gelb, Grun,
Blau) zur Verfligung.

Sind Sie auf dem 2. Ring (Fokussiert, 9-24), dann steigt Ihre Flexibilitat, denn Sie haben
2 Praferenzen aktiv zur Verfigung.

Sind Sie auf dem 3. Ring (25-40), dann haben Sie 3 nebeneinanderliegende Praferenzen
zur Verfugung und besitzen eine hohe Flexibilitat.

Sind Sie auf dem 4. Ring (flexible Kreuzung, 41-56), dann haben Sie die hdchste
Flexibilitat, denn Sie haben 3 Praferenzen aktiv zur Verfligung incl. der Kontrarfarbe zur
Hauptfarbe und kénnen sich sehr leicht an unterschiedliche Verhaltensweisen und
Aufgaben adaptieren.

Sind Sie auf dem 5. Ring (Kreuzung, 57-60), stehen Ihnen zwei Praferenzen zur
Verfiigung, jedoch immer zwei gegenuberliegende Praferenzen, und Sie sind somit
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J/D; SUCCESS INSIGHT

ebenso mit einer hohen Flexibilitat ausgestattet.

Mit der SUCCESS INSIGHTS Team-Analyse konnen Sie dariber hinaus aber auch den
"state of the art” Ihres Teams kennen lernen, indem Sie mehrere Personen auf einem Rad
platzieren. Von dieser sicheren Basis aus kbnnen Sie Verbesserungen gezielt und sicher
angehen und jeder Mensch kann sich eine Arbeitsatmosphare schaffen, in der er seine
naturliche Leistung voll ausschopfen kann.

Zur detaillierten Interpretation steht Ihnen Ihr INSIGHTS-Berater jederzeit zur Verfligung.
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J/D; SUCCESS INSIGHT

Igli Schroder
18.6.2012
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Igli Schroder
18.6.2012
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ms IHR REPORT AUSSAGT

Die Werte und Einstellungen einer Person zu kennen hilft zu verstehen, WARUM jemand etwas
tut. Ein Blick auf die Erfahrungen, Referenzen, Erziehung und Ausbildung zeigt, WAS jemand
tun kann, die Analyse des Verhaltens zeigt, WIE er sich im Arbeitsbereich vermutlich verhalten
wird. Der PIW Report misst die Auspragung von 6 Grundeinstellungen im theoretischen,
O0konomischen, asthetischen, sozialen, individualistischen und traditionellen Bereich.

Einstellungen sind Motivatoren fir menschliches Verhaltens. Sie werden manchmal als
"verborgene" Motivatoren bezeichnet, weil sie nicht immer auf den ersten Blick erkennbar sind.
Zweck dieses Reports ist es, einige dieser Motivationsfaktoren ndher zu erlautern und die
Starken, die daraus jemand fur seinen Arbeitsplatz mitbringt, weiterzuentwicklen.

Auf Basis der von Ihnen getroffenen Entscheidungen analysiert dieser Report Ihre personlichen
Auspragungen bei jeder der sechs Einstellungen. Die beiden fur Sie wichtigsten Einstellungen,
manchmal sind es auch drei die einen sehr hohe Auspragung aufweisen, motivieren Sie zum
Handeln. Sie fuhlen sich wohl, wenn das, was Sie sagen, héren und tun, Ihren bevorzugten
Einstellungen entspricht.

Das Feedback, dass Sie in diesem Abschnitt bekommen, spiegelt eine von drei Intensitatsstufen
in jeder der sechs Grundeinstellungen wieder.

© INTENSIV (Prioritat 1 und 2): Interessen, die Sie entweder innerhalb oder au3erhalb lhrer
beruflichen Tatigkeit befriedigen bzw. ausleben missen.

© SITUATIV (Prioritat 3 und 4): lhre Interessen kdnnen hier zwischen positiv und neutral liegen,
je nachdem welche anderen Prioritaten in Inrem Leben zu diesem Zeitpunkt gerade
vorherrschen. Die Bedeutung dieser Interessensbereiche nimmt gewohnlich in dem Mal3e zu,
in dem die bevorzugten Einstellungen (1 und 2) befriedigt werden.

© INDIFFERENT (Prioritat 5 und 6): Ihre Interessen werden indifferent, wenn sie sich auf diese
Einstellungen beziehen.

DIE INTENSITATSSTUFEN IHRER INTERESSEN UND WERTE
1 OKONOMISCH intensiv
2 INDIVIDUALISTISCH intensiv
3 SOZIAL situativ
4 THEORETISCH situativ
5 ASTHETISCH indifferent
6 TRADITIONELL indifferent
: > 26
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J/D;E OKONOMISCHE EINSTEL

Der 6konomische Wert weist auf ein charakteristisches Interesse an Geld und allem, was Nutzen bringt.
Das bedeutet, dass der betreffende Mensch Sicherheit durch Geld erreichen méchte und dies nicht nur fir
sich selbst, sondern auch fiir seine Familie. Dieses ausgepragte Nutzlichkeitsdenken kann sich in allen
Bereichen des Geschaftslebens, bei der Produktion, dem Vertrieb und Konsum von Waren und der
Ansammlung von materiellem Besitz zeigen. Dieser Personlichkeitstyp ist durch und durch praktisch
orientiert und entspricht ganz dem Stereotyp des erfolgreichen Geschaftsmannes bzw. der erfolgreichen
Geschaftsfrau. Ein Mensch mit einem sehr hohen Wert auf dieser Skala wird wahrscheinlich ein starkes
Bedirfnis danach haben, andere an Besitz zu Ubertreffen.

© Der Aufbau seines materiellen Wohlstands basiert im
wesentlichen auf seinem Durchhaltevermdgen und der
ausgepragten Zielorientierung.

@ Er arbeitet lange und ausdauernd, um seine Bedirfnisse und
Ziele zu befriedigen.

© Igli Schroder ist gut darin seine gesetzten Ziele zu erreichen.
© Um zukUnftige Ziele zu erreichen, werden Erfahrungen aus
Vergangenheit und Gegenwart geschickt miteinander

verbunden.

© Er bewertet Dinge nach ihrer Nutzlichkeit und ihrem
wirtschaftlichen Wert.

© Er konnte finanziellen oder unternehmerischen Erfolg als
Mal3stab benutzen, um seinen Arbeitsaufwands zu beurteilen.

@ Igli Schroder stellt bereitwillig Zeit und Mittel zur Verfligung,
sofern er einen zukunftigen Gewinn dafur erhalt.

65 65
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THE. OKO. ASTH. sSoOz. IND. TRA.
37 58 35 45 a7 30
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J/DI-E INDIVIDUALISTISCHE EINS

Die Hauptinteressen bei dieser Wertvorstellung sind Macht und Einfluss, nicht unbedingt diplomatisches
Geschick. Untersuchungen zeigen, dass Fihrungspersonlichkeiten aus unterschiedlichsten Bereichen
einen hohen Wert auf dieser Skala aufweisen. Da Uberall im menschlichen Zusammenleben Konkurrenz
und Uberlebenskampf eine Rolle spielen, haben viele Philosophen das Streben nach Macht als das
universellste und fundamentalste aller Motive bezeichnet. In der Tat ist bei manchen Menschen der
Wunsch nach Ansehen, Einfluss und persénlicher Macht besonders stark ausgepragt.

@ Igli Schroder mag Menschen, die entschlussfreudig und
wettbewerbsorientiert sind.

© Er mochte lber sein eigenes Schicksal bestimmen und seine
Unabhangigkeit auch demonstrieren.

© Igli Schroder Gbernimmt die Verantwortung fur seine
Handlungen.

© Igli Schroder ist bestrebt, sich zu behaupten und fir seine
Leistungen anerkannt zu werden.

© Falls nétig, wird Igli Schroder sich nicht scheuen, seine Rechte
einzufordern.

© In Beziehungen zu anderen Menschen bemiiht er sich darum,
seine Individualitat zu bewahren.

© GrolRen Wert legt Igli Schroder auf Situationen, die es ihm
gestatten, das eigene Schicksal in die Hand zu nehmen und
dabei gleichzeitig das Schicksal anderer zu kontrollieren.
Seine "Teamstrategie" besteht darin, aul3ere Einfliisse zu
minimieren, die das Team bei der Erreichung der Ziele storen
konnten.

@ Igli Schroder ist der Ansicht, dass man in harten Zeiten die
Armel hochkrempeln muss.

© Er halt es fur wichtig, Dinge noch einmal zu versuchen, die
beim ersten Anlauf nicht geklappt haben.
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J/D;E SOZIALE EINSTELLUN

Wer auf dieser Skala eine hohe Auspragung erzielt, besitzt eine angeborene Menschenliebe. Die soziale
Personlichkeit schatzt andere Menschen sehr hoch ein und verhélt sich deshalb freundlich, mitfihlend und
selbstlos. Es besteht die Tendenz, Menschen mit hohen theoretischen, 6konomischen und asthetischen
Einstellungen als kalt und unmenschlich zu empfinden. Verglichen mit einem individualistisch gepragten
Menschen, halt der sozial ausgerichtete Mensch Nachstenliebe und die Unterstitzung anderer fur die einzig
angemessene Form zwischenmenschlicher Beziehungen. Untersuchungen zu diesem Wert lassen
erkennen, dass das soziale Interesse in seiner reinsten Form selbstlos ist.

© Wenn er sich von einem Individuum oder einer Gruppe
emotional "richtig" angesprochen fuhlt, wird er mit Sicherheit
den Versuch unternehmen, diesen Menschen dabei zu helfen,
ihre missliche Lage zu Gberwinden. Ist dies nicht der Fall, wird
er aller Voraussicht nach seine Unterstiitzung verweigern.

© Sein Bedurfnis, anderen zu helfen (selbst zu eigenem Nachteil)
oder die Entscheidung dies nicht zu tun, ist ganz von der
individuellen Situation abhéngig.
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J/Dl-E THEORETISCHE EINSTELL

Der Hauptantrieb hinter dieser Wertvorstellung ist die Suche nach der WAHRHEIT. Dazu nimmt der
betreffende Mensch eine "kognitive" Haltung ein, die nach Ubereinstimmungen und Unterschieden
Ausschau héalt. Es ist eine Haltung, die darauf verzichtet, Urteile Uber die Schonheit oder Nitzlichkeit von
Objekten zu fallen, und die nur danach strebt, zu beobachten und zu schlussfolgern. Da die Interessen des
theoretischen Typs empirisch, kritisch und rational sind, erscheint er anderen haufig als Verstandesmensch.
Ein Hauptziel im Leben ist es, Wissen zu sammeln, zu ordnen und zu systematisieren, bis hin zu "Wissen
um des Wissens willen".

© In den Bereichen, in denen Igli Schréder ein starkes Interesse
aufweist, kann er das vorhandene Wissen und Erfahrungen gut
zur Losung gegenwartiger Probleme einbringen.

@ Wenn Fachwissen in einem bestimmten Gebiet fur ihn nicht
interessant ist, und es auch nicht dazu erforderlich ist, um
beruflich Erfolg zu haben, wird er eher dazu tendieren, sich
entweder auf seine Intuition oder auf Erfahrungen zu verlassen.

© Wenn er echtes Interesse fiir ein bestimmtes Themengebiet
hat, oder wenn der berufliche Erfolg den Einsatz von speziellen
Kenntnissen erfordert, wird Er sich das notwendige Wissen
aneignen.

@ Igli Schroder wird seine Uberzeugungen meistens durch Daten
stutzen kdénnen.

© Eine Aufgabe die eine Herausforderung fur das Fachwissen
darstellt, erhdht seine Zufriedenheit mit der beruflichen
Tatigkeit.

@ Igli Schroder Verlangen nach mehr theoretischem Wissen oder
Fakten ist stark abhangig davon, ob dieses in einer bestimmten
Situation notwendig ist.

© Igli Schréder hat das Potenzial, in dem von ihm gewéhlten
Betatigungsfeld ein Experte zu werden.
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J/DTE ASTHETISCHE EINSTELL

Ein hoher &sthetische Wert zeigt ein Interesse fir "Form und Harmonie" an. Jede Erfahrung wird nach dem
Gesichtspunkt der Anmut, der Symmetrie oder der Harmonie beurteilt. Das Leben kénnte als Sequenz von
Ereignissen wahrgenommen werden, von denen jedes um seiner selbst willen genossen wird. Ein hoher
Wert auf dieser Skala bedeutet jedoch nicht zwangslaufig, dass der betreffende Mensch besondere kreative
oder kinstlerische Talente besitzt. Dieser Wert deutet vor allem darauf hin, dass er die Ereignisse des
Lebens gerne stilvoll gestaltet.

© Eine unattraktive Umgebung wird seine Kreativitat nicht
besonders einschranken oder blockieren.

@ Igli Schroder legt nicht besonders viel Wert auf die &ul3ere
Form und Schénheit in seiner Umgebung. Andere Dinge
konnten far ihn eine hdhere Prioritat haben.

© Der Niutzlichkeit einer Sache wird mehr Bedeutung
beigemessen, als ihrer Schénheit oder der auf3eren Form und
Harmonie.

© Igli Schroder ist eher pragmatisch veranlagt, es ist ihm nicht
besonders wichtig, immer mit der Umgebung in Harmonie zu
sein.

@ Die asthetische Einstellung spielt in Igli Schréder's Leben im
Vergleich zu den anderen Interessensbereichen und Werten
aus diesem Report eher eine untergeordnete Rolle.

© Er schatzt grundsatzlich eine pragmatische und
anwendungsorientierte Vorgehensweise.

@ Igli Schroder anerkennt zwar das Bedurfnis nach Asthetik und
Schonheit im Leben, rAumt diesem jedoch aber nicht immer die
hochste Prioritat ein.
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J/DHE TRADITIONELLE EINSTE

Das oberste Interesse hinter dieser Wertvorstellung kénnte man als "Einheit", "Ordnung" und
"Traditionsbewusstsein" beschreiben. Menschen mit hoher Auspragung auf dieser Skala suchen ein fiir sie
passendes Lebenssystem. Dieses kdnnte sichtbar werden als konservative Grundhaltung oder als
Wertschéatzung fir ein System, das auf definierten Regeln, Vereinbarungen und bestimmten
Lebensprinzipien basiert.

© Es konnte schwierig sein, Igli Schroder zu beeinflussen, weil es
kein gemeinsames Regelsystem oder eine Lebensphilosophie
gibt, das ihn zu etwas verpflichtet.

@ Die traditionelle Einstellung spielt in Igli Schréder's Leben im
Verhéaltnis zu den anderen funf Interessensbereichen eher eine
untergeordnete Rolle.

© Am liebsten mochte Igli Schréder seine eigenen Regeln
aufstellen, damit er besser der eigenen Intuition folgen kann,
die sein Handeln bestimmt.

@ Igli Schroder agiert in einem breit angelegten und lose
definierten Regelsystem.

© Er hat keine Probleme damit, das eigene Wertesystem immer
wieder neu zu definieren.

© Igli Schréder nimmt sich Freiraum bei der Auslegung anderer
Systeme und Traditionen. Er wird sorgsam auswahlen, was er
Ubernehmen will und was nicht.

© Igli Schroder lasst sich von Traditionen und Regeln nicht
einschranken.
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J/EH\ISTELLUNGEN NORMEN U

Immer wieder hort man Aussagen wie: "Unterschiedliche Typen - unterschiedliche
Wertvorstellungen”, "Jeder handelt gemaR seinen eigenen Uberzeugungen". Wenn Sie von
Menschen umgeben sind, die dhnliche Ansichten vertreten wie Sie selbst, werden Sie zu einem
Teil der Gruppe. Wenn Sie aber von Menschen umgeben sind, deren Anschauungen sich
gravierend von den lhren unterscheiden, kbnnten Sie als jemand betrachtet werden, der gegen
den Strom schwimmt. Diese Unterschiede kdnnen Stress und Konflikte hervorrufen. Wenn Sie
mit einer solchen Situation konfrontiert werden, kénnen Sie:

@ die Situation andern.

@ |hre Sicht der Dinge andern.

@ sich aus der Situation hinausbegeben.

@ sich mit der Situation abfinden und mit ihr zurechtkommen.

Dieser Abschnitt zeigt Bereiche, in denen Sie mit Ihren Einstellungen moglicherweise aul3erhalb
des Durchschnitt-Bereichs liegen.

POSITIONIERUNG ZUM NORMIERUNGSDURCHSCHNITT

THEORETISCHE * indifferent

OKONOMISCHE —t Durchschnitt

ASTHETISCHE Durchschnitt

—=
SOZIALE —t Durchschnitt
—=0
—

INDIVIDUALISTISCHE Durchschnitt

TRADITIONELLE Durchschnitt

@ - 68 Prozent der Bevolkerung [- Normierungsdurchschnitt  * - lhre Position

Durchschnitt - innerhalb einer Standardabweichung vom Normierungsdurchschnitt
Stark ausgepragt - zwei Standardabweichungen tiber dem Normierungsdurchschnitt
Indifferent - zwei Standardabweichungen unter dem Normierungsdurchschnitt
Extrem - drei Standardabweichung vom Normierungsdurchschnitt
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_J/EI_NTSTELLUNGEN N

Bereiche, in denen die eindeutigen Ansichten anderer Sie mdglicherweise frustrieren, da Sie
diesen Enthusiasmus nicht mit ihnen teilen:

@ Das Ausmall an Zeit und Mittel, das andere Menschen aufwenden, um Neues zu lernen,
konnte Sie frustrieren.
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Igli Schroder
18.6.2012
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Wert 37 58 35 45 47 30

Prioritat 4 1 5 3 2 6

— Normierungsdurchschnitt
Basis: deutschsprachige Normierungsstudie 2012 F24
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Igli Schroder
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