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Jane Doe

Ihr Bericht verwendet das DISC-Personlichkeitssystem. Das DISC-Personlichkeitssystem ist die universelle Sprache menschlichen
Verhaltens. Studien zufolge kdnnen Verhaltensweisen in vier groBe Gruppen zusammengefasst werden. Menschen ahnlicher
Verhaltenstypen neigen dazu, bestimmte Verhaltensweisen an den Tag zu legen, die diesem Typ gemeinsam sind. Bei jedem Menschen
sind diese vier Typen in verschieden starker Auspragung vorhanden. Das Akronym DISC setzt sich aus den Anfangsbuchstaben der vier
Personlichkeitstypen zusammen:

e D = Dominant, Treiber

e I = Beeinflussend, inspirierend
e S = Stetig, stabil

e C = Korrekt, gewissenhaft

Wer das DISC-System kennt, kann sich selbst, Familienmitglieder, Kollegen und Freunde viel besser verstehen. Wenn Sie die
Verhaltenstypen kennen, kdnnen Sie besser kommunizieren, Konflikte minimieren oder verhindern, die Unterschiede bei anderen
Menschen wertschatzen und die Menschen in Threr Umgebung positiv beeinflussen.

Im Alltag kann man die Verhaltensweisen direkt erleben, da man taglich mit jedem Verhaltenstyp in einem unterschiedlichen AusmaB zu
tun hat. Wenn Sie an Ihre Verwandten, Freunde und Kollegen denken, fallen Ihnen sicher verschiedene Personlichkeitstypen auf.

e Kennen Sie jemanden, der sich behaupten kann, alles
gerne auf den Punkt bringt und konkret wissen will,
»Was Sache ist"?

Manche Menschen sind energisch, direkt und
willensstark.

Das ist der Stil D

e Haben Sie Freunde, die sehr gut kommunizieren
konnen und jedem, den sie kennenlernen, freundlich
begegnen?

Manche Menschen sind optimistisch, freundlich und
gesprachig.
Das ist der Stil I

e Gibt es Menschen in Ihrer Familie, die gut zuhéren
konnen und gute Teamplayer sind?

Manche Menschen sind stetig, geduldig, loyal und
praktisch veranlagt.

Das ist der Stil S

e Haben Sie schon einmal mit jemandem
zusammengearbeitet, der gerne alle Fakten und
Details sammelt und alles, was er macht, griindlich
macht?

Manche Menschen sind genau, sensibel und analytisch.

Das ist der Stil C
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Diese Tabelle enthdlt ndhere Angaben zu den vier Verhaltenstypen.

D = Dominant I = Beeinflussend S = Stetig C = Gewissenhaft
Strebt nach Kontrolle Anerkennung Akzeptanz Prazision
Verwaltung Uberzeugend Zuhoren Planung
Starken Verwaltung Enthusiasmus Teamarbeit Systeme
Entschlossenheit Unterhaltsam Dinge zu Ende bringen Koordinierung
Mangelnde Genauigkeit
Ungeduldig Kurze Ubersensibel Perfektionist
Schwaéchen Unsensibel Aufmerksamkeitsspanne  Kommt langsam in Gang  Kritisch
Schlechter Zuhérer Niedrige Mag keine Veranderung  Unempfénglich
Fertigstellungsquote
T Ineffizienz Routinen Gefiihllosigkeit Desorganisation
gung Unentschlossenheit Komplexitat Ungeduld Ungehdrigkeit
Entscheidungen Entscheidungsfreudig Spontan Beratschlagt Methodisch

Da die menschliche Personlichkeit aus allen vier Verhaltenstypen in unterschiedlicher Auspragung zusammengesetzt ist, hilft das DISC-
Diagramm, den Personlichkeitstyp bildlicher darzustellen. Das DISC-Diagramm zeigt, wie ausgepragt jeder der vier Typen ist. Punkte
oberhalb der Mittellinie weisen auf eine starkere Auspragung der DISC-Merkmale und Punkte unterhalb der Mittellinie auf eine
schwdchere hin. Es ist méglich, anhand eines DISC-Diagramms die Personlichkeit und die Verhaltensmerkmale einer Person sofort zu
erkennen.

Nachstehend finden Sie Ihre drei DISC-Diagramme sowie eine kurze
Erklarung der Unterschiede zwischen den Diagrammen.
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DISC-Diagramm 1 zeigt Ihr ,offentliches Ich" (die Maske)

Dieses Diagramm zeigt das ,Du®, das andere zu sehen bekommen. Es spiegelt wider, wie Sie die Anforderungen Ihres Umfelds
wahrnehmen und welches Verhalten die anderen Ihrer Meinung nach von Ihnen erwarten.

DISC-Diagramm 2 zeigt Ihr ,personliches Ich" (der Kern)

Dieses Diagramm zeigt Ihre instinktive Reaktion auf Druck und gibt an, wie Sie unter Stress oder bei Spannungen am ehesten
reagieren. Das entspricht Ihrer instinktiven Reaktion.

DISC-Diagramm 3 zeigt Ihr ,wahrgenommenes Ich" (der Spiegel)

Dieses Diagramm zeigt, wie Sie Ihr typisches Verhalten wahrnehmen. Es handelt sich hierbei um Ihre Selbstwahrnehmung.
Dieses Diagramm zeigt Ihr typisches Verhalten gegeniiber anderen, dessen Sie sich vielleicht nicht immer bewusst sind.
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Das sagt Ihr Verhaltenstyp aus

Der Stil von Jane ist durch das Schliisselwort ,Herausforderer"
gekennzeichnet.

Als Herausforderer ist Jane sensibel fiir Probleme und weist ein hohes MaB an Kreativitdt auf, um
sie zu I6sen. Herausforderer kdnnen dank ihrer Entschlossenheit beachtliche Aufgaben in sehr
kurzer Zeit erledigen. Jane ist fest entschlossen und verfiigt wahrscheinlich tiber einen groBen
Scharfsinn und eine hohe Reaktionsfahigkeit. Herausforderer priifen und verfolgen auf der Suche
nach einer Problemldsung alle méglichen Strategien. Bei der Fokussierung auf Projekte beweisen
sie viel Voraussicht. Ihr Bediirfnis nach Korrektheit ist im Gleichgewicht mit ihrem Bedurfnis nach
greifbaren Resultaten. Herausforderer kdnnen zum Perfektionismus neigen und bei der
Entscheidungsfindung schwanken, weil sie die ,beste"™ Wahl treffen méchten.

Herausforderer scheint es manchmal an Sensibilitdt gegeniiber anderen zu mangeln. Sie werden
mitunter als kiihl und direkt wahrgenommen. Sie arbeiten lieber alleine und bliihen in einer
Umgebung auf, in der sie den Ton angeben kdnnen. Jane neigt in personlichen Beziehungen
dazu, still und zuriickhaltend zu sein und fasst nicht leicht Vertrauen. Fir Menschen, die sich
nicht an den Weg halten, der fiir richtig befunden wurde, haben Herausforderer wenig Geduld
(ibrig, da sie selbst unbedingt Bestleistungen erbringen mdchten. RoutinemaBige Arbeitsablaufe
langweilen Herausforderer schnell, denn sie brauchen die Mdglichkeit, an neuen Projekten zu
arbeiten. Sie neigen dazu, die emotionale Seite der anderen zugunsten der zu erledigenden
Aufgabe zu vernachldssigen. Sie wiirden davon profitieren, wenn sie die Entwicklung
menschlicher Beziehungen als wichtige Aufgabe anerkennen wiirden. Jane ware zudem gut
beraten, der Entwicklung eines Teams mehr Bedeutung zuzumessen sowie der
Produktivitdtssteigerung, die méglich ware, wenn er/sie als starke Leitfigur in einem soliden
Team agierte. Jane sollte nach einer starkeren Zusammenarbeit mit Teammitgliedern streben
und hinsichtlich der Meinung und Arbeitsweisen der anderen mehr Geduld an den Tag legen.

Da Jane aufgaben- und erfolgsorientiert ist, neigt er/sie dazu, bei der Thematisierung von
Problemen emotional distanziert zu bleiben. Ein Herausforderer ist kreativ und denkt immer
schon (ber seine nachsten Schritte und Uber die Auswirkung von Entscheidungen nach. Jane ist
neugierig und erfahrt gerne alle Details und Fakten (iber das, was er/sie nicht kennt.

Jane motiviert die Mdglichkeit, Gruppen zu fiihren und andere als Partner, Kollegen und Freunde
zu beeinflussen. Es handelt sich um jemanden, der die Verantwortung einer Fiihrungsposition
ernst nimmt und wichtige Entscheidungen in der Regel unverziglich treffen kann. Jane strahlt
Selbstbewusstsein aus. Andere reagieren positiv auf seine/ihre natiirliche Gabe, als Vorreiter zu
agieren.

Als umsichtige, verantwortungsvolle Person, die die Gesellschaft anderer schatzt, legt Jane
groBen Wert auf Beziehungen und ist gerne in gesellschaftlichen Funktionen tatig, steht jedoch
nicht gerne im Mittelpunkt der Aufmerksamkeit. Jane strebt nach einem Gleichgewicht zwischen
privatem und gesellschaftlichem Leben und verbringt in diesem Sinne gerne einen ruhigen Abend
mit einigen wenigen guten Freunden.

Auf andere wirkt Jane als vielseitiger Mensch, von dem sie wissen, dass er monotone oder immer
gleiche Situationen auflockern kann. Manchmal agiert er/sie lieber auBerhalb des Teams und
neigt daher zum Individualismus. Jane wirkt auf andere vielleicht sogar unruhig, und neigt dazu,
von einer Sache zur nachsten zu hetzen.

Jane ist ein ordentlicher und praktisch veranlagter Mensch. Um Entscheidungen zu treffen,
braucht er/sie entsprechende Informationen, um das Fiir und Wider abzuwégen. Jane kann
sensibel auf Kritik reagieren und neigt dazu, Gefiihle fiir sich zu behalten. Jane klart Erwartungen
ab, bevor neue Projekte in Angriff genommen werden und absolviert dann einen logischen
Prozess, um Erfolg zu erzielen.

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Jane Doe

Starkes Ego

Analytisch, methodisch

Lost Probleme
Extrem aufgabenorientiert

Allgemeine Merkmale

Fertigstellung von Arbeit
und Projekt

Autoritat zur Gestaltung
und Umsetzung von
Losungen

Nicht unnétig mit Leuten zu
tun haben oder ,taktische
Spielchen™ machen zu
miissen

Die notigen Instrumente fiir
den Erfolg bekommen

Motiviert von

Gestalten und nachjustieren
konnen

Herausfordernde Aufgaben
und Aktivitaten

Projekte mit greifbaren
Resultaten

Anerkennung fiir ihre
analytischen Fahigkeiten

Mein ideales Umfeld
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Jane Doe

mit dem Typ Herausforderer

Denken Sie daran, dass ein Herausforderer Folgendes will:

e Autoritat, Auftrage mit Wachstumsaussichten, gewinnorientierte Strategien,
Aufstiegschancen, die Moglichkeit, alleine arbeiten zu kénnen

GroBte Angst:

e  Kritik und Ubervorteilung durch andere Kommuniziert
mit dem Typ Herausforderer

Bei der Kommunikation mit Jane, einem Herausforderer, sollten Sie

Folgendes TUN:
e Kurz, direkt und pragnant sein Wissen kommt, aber
e Nach dem Was und dem Warum fragen Weisheit bleibt.

e Schwerpunkt auf Business, Schwerpunkt auf Resultate

e Vorschlagen, wie Resultate erreicht werden kénnen, das Kommando behalten und
Probleme losen

e Den logischen Nutzen der vorgestellten Ideen und Strategien hervorheben, seine/ihre
guten Leistungen anerkennen

e Fakten und Ideen der Person zustimmen und nicht so sehr der Person an sich

- Alfred Lord Tennyson

Bei der Kommunikation mit Jane, einem Herausforderer, sollten Sie
Folgendes NICHT TUN:

e Ausschweifend werden, sich wiederholen

e Sich auf Probleme konzentrieren

o Die Beziehung schon friih zu vertraut gestalten

e Grob verallgemeinern oder Aussagen ohne Belege treffen

Als Herausforderer kann Jane bei der Analyse von Informationen:

e Alles alleine machen wollen, ohne andere zu Rate zu ziehen

e Den menschlichen Faktor vernachlassigen; Entscheidungen auf Grund von Fakten treffen
e Die Meinung anderer {ibergehen

e Innovative und progressive Systeme und Ideen einbringen

Motivations merkmale

e Motivierende Ziele: Dominanz, Entdecken einzigartiger Losungen
o Bewertet andere nach: Selbst auferlegten Standards, Ausdruck oder progressiven Ideen

o Beeinflusst andere durch: Wettbewerb, in entwickelnden Systemen das Tempo
vorgeben

e Wert fiir das Team: Leitet Verdnderungen und Verbesserungen ein, akzeptiert keine
Selbstzufriedenheit

e Setzt zu sehr auf: Direktheit und Kritik
e Reaktion auf Druck: Schmollt, findet Routineabldufe langweilig, herrisch, gefiihlskalt
o GroBte Angste: Nicht einflussreich zu sein; Versagen

e Bereiche mit Verbesserungspotential: Herzlichkeit an den Tag legen; mehr reden und
teamorientiert agieren; andere von etwas liberzeugen, anstatt es ihnen anzuordnen
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mit dem Typ Herausforderer

Jane Doe

Wert fiir die Gruppe:

Organisiert effizient

Analytische Fahigkeiten

Keine Scheu vor unpopuldren Entscheidungen; entscheidungsfreudig
Erzielt rasch Ergebnisse

Herausforderer bringen diese positiven Eigenschaften in eine Gruppe

ein:

Instinktive Flihrungsqualitdten

Autokratische Manager, die in Krisen sehr gut agieren
Selbststandig

Selbstdiszipliniert

Innovativ beim Erzielen von Ergebnissen
Halten den Schwerpunkt auf Zielen

Konkret und direkt

Uberwinden Hindernisse

Leiten an und fiihren

Gehen mit gutem Beispiel voran

Bereit, ihre Meinung zu sagen

Vereinen Erfahrung mit praktischem Wissen
Treten Herausforderungen furchtlos entgegen
Bewadltigen hohe Arbeitsbelastungen gut

Ausbaufdhige Bereiche fiir die Herausforderer-Personlichkeit:

Bemiihen Sie sich, aktiv zuzuhoren

Berticksichtigen Sie auch die Ideen anderer Teammitglieder, bis sich alle einigen kénnen
Seien Sie nicht so dominant, dafiir freundlicher und umganglicher

Versuchen Sie, Meinungen, Gefiihle und Wiinsche anderer mehr zu schatzen

Investieren Sie mehr Energie in personliche Beziehungen; beweisen Sie anderen
Teammitgliedern, dass Sie sie unterstiitzen

Nehmen Sie sich Zeit, um die Beweggriinde fiir Ihre Aussagen und Vorschlage zu erlautern

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Kommuniziert
mit dem Typ Herausforderer

Du kannst geniale
Ideen haben, aber
wenn du sie nicht
libermitteln kannst,
bringen dir die Ideen
gar nichts.

- Lee Tacocca
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bezieht sich auf andere

Jane Doe

Ihr D- und C-Wert liegen iiber der Mittellinie, Ihr Verhaltenstyp ist durch das
Schliisselwort ,Herausforderer" gekennzeichnet.

Anhand der nachfolgenden Eigenschaftsworter wird beschrieben, wo Ihre DISC-Verhaltenstypen
im Diagramm ungefahr liegen. Diese beschreibenden Begriffe entsprechen ganz grob den Werten

in Threm Diagramm.

D -- Misst, wie entscheidungsfreudig, bestimmend und direkt Sie in der Regel sind.

Diese Begriffe beschreiben die Auspragung Ihres D-Wertes:

ENERGISCH \Voller Energie; stark; kraftvoll

RISIKOFREUDIG Bereit, Risiken einzugehen
ABENTEUERLUSTIG Aufregende oder spannende Unternehmungen
ENTSCHEIDUNGSFREUDIG Schlichtet Streit, regelt Fragen usw.
NEUGIERIG Neigt dazu, viel zu fragen; wissensdurstig

I -- Misst, wie gesprachig, iiberzeugend und interaktiv Sie in der Regel sind. Diese
Begriffe beschreiben die Auspragung Ihres I-Wertes:

ZURUCKGEZOGEN Zieht sich in sich selbst zuriick; schiichtern; reserviert; abstrakt
ZURUCKHALTEND Ruhig oder unkommunikativ; spricht nicht gerne; reserviert

S -- Misst Ihr Bediirfnis nach Sicherheit, Frieden und Ihre Eignung als Teamplayer.
Diese Begriffe beschreiben die Auspragung Ihres S-Wertes:

C -- Misst Ihr Bediirfnis nach Struktur, Organisation und Genauigkeit. Diese Begriffe

UNRUHIG Kann nicht innehalten oder sich entspannen; rastlos; nicht ruhig
ANDERUNGSFREUDIG Strebt nach Verdnderung; mag Abwechslung
SPONTAN Handelt zwanglos in Ubereinstimmung mit eigenen Gefiihlen

AKTIV Durch ein hohes Maf3 an Aktivitat oder Emotion gekennzeichnet; geschaftig;
schnell

beschreiben die Auspragung Ihres C-Wertes:

KONVENTIONELL Durch allgemein Ubliche Vorgehensweise abgesichert oder diesen
folgend

HOFLICH Freundlich und kultiviert
GEWISSENHAFT Genau; sehr darum bemiht, fehlerfrei zu arbeiten
HOHE STANDARDS Hat ein starkes Wertesystem

© 2021, PeopleKeys, Inc.®

Kommunikationstipps |
bezieht sich auf andere

Wir kbnnen uns nur
andern, wenn wir
unser Verstandnis

andern.

- Anthony De Mello
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Jane Doe

So kommunizieren Sie mit anderen

So kommunizieren Sie mit anderen

Bitte kehren Sie zum Abschnitt ,Kommunizieren" in diesem Bericht zurlick und lesen Sie den
Abschnitt , TIPPS" fiir Ihren betreffenden Verhaltenstyp. Wenn Sie mehr (iber Ihre eigenen
Vorlieben beim Kommunizieren erfahren, kann das ein Schliisselerlebnis sein oder auch nur eine
Bestdtigung dessen, was Sie schon wissen. In jedem Fall liegen Ihnen Ihre
Kommunikationsmerkmale schriftlich vor. Diese Informationen sind auch fiir Ihre Kollegen,
Freunde und Verwandten sehr niitzlich. Andere merken nun vielleicht, dass bestimmte
Herangehensweisen nicht zu Ihrem Typ passen, wahrend andere gut von Ihnen aufgenommen
werden. AuBerdem gewinnen Sie so eine weitere wichtige Erkenntnis: WIE SIE ETWAS SAGEN,
ist genauso wichtig wie das, WAS SIE SAGEN. Leider neigen wir alle dazu, etwas auf die Art und
Weise auszudriicken, wie wir es selbst gerne horen wiirden, anstatt so, wie es unser Gegeniiber
bevorzugt.

Kommuniziert
mit anderen

Die Sprache ist der

Ihr Verhaltenstyp ist vorrangig ein D-Typ, d. h., dass Sie lieber Informationen erhalten, die Spiegel der Seele. Wie
RESULTATE liefern. Doch wenn Sie diese Informationen an einen Kunden oder Kollegen . : .
vermitteln, sollten Sie diese eher in Form von konkreten Fakten oder nur in Form des ]emand SprICht’ so ist
Endresultats mitteilen oder zeigen, wie diese ein Teil der Losung sind, und ferner sagen, dass wir er auch.
als Team arbeiten miissen.

- Publilius Syros
Im Folgenden wird beschrieben, wie Ihr Verhaltenstyp mit den anderen drei dominanten Typen
kommuniziert. Bestimmte Verhaltenstypen haben die Gabe, gut zu kommunizieren, wahrend
andere Typen eine scheinbar vollig andere Sprache sprechen. Da Sie Ihre ,Muttersprache®
bereits perfekt beherrschen, widmen wir uns nun der Frage, wie Sie mit den anderen drei
dominanten Verhaltenstypen, die andere Sprachen sprechen, am besten kommunizieren kdnnen.

Der nachfolgende Abschnitt ist insbesondere fiir ausgepragte D-Typen niitzlich, da Sie
moglicherweise dazu neigen, aggressiver zu kommunizieren, als es anderen lieb ist.

Kompatibilitdt Ihres Verhaltenstyps

Zwei D-Typen kommen nur dann gut miteinander aus, wenn sie einander respektieren und als
Team auf ein gestecktes Ziel hinarbeiten méchten. Eine gewisse Gefahr besteht darin, dass beide
versuchen, einander auszustechen oder sich lber den anderen zu stellen.

Einem D-Typ gefallt das I-Verhalten, denn ein I-Typ motiviert einen D-Typ von Natur aus. Im
Arbeitsumfeld ist ein I-Typ nach Meinung eines D-Typs nicht genug aufgabenorientiert, es sei
denn, der D-Typ kann anerkennen, wie der I-Typ Einfluss ausiiben kann, um Erfolge zu erzielen.

D- und S-Typ arbeiten in der Regel gut zusammen, da der S-Typ den D-Typ nicht bedroht. Beide
geben vollen Einsatz, um das gewiinschte Ziel zu erreichen. Manchmal kdnnen die personlichen
Beziehungen strapaziert sein, weil der D-Typ hin und wieder zu aufgabenorientiert und getrieben
wirkt.

D- und C-Typ missen darauf achtgeben, nicht zu sehr zu drangen bzw. nicht zu detailorientiert

zu werden. Ein D-Typ braucht zwar die Genauigkeit des C-Typs, kann das jedoch nicht immer
gut vermitteln.
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Jane Doe

Kompatibilitat Ihres Verhaltenstyps

So kann der D-Typ die Interaktion mit anderen Typen optimieren
D mitD

Sofern gegenseitiger Respekt besteht, sehen sich beide als anregend, visionar, offensiv,
wettbewerbsorientiert und optimistisch. Solange sie iber das zu erreichende Ziel einig sind,
koénnen sie sich auf die Aufgabe konzentrieren und sehr effizient sein. Wenn kein gegenseitiger
Respekt besteht, sehen Sie den anderen D-Typ als streitsiichtig, herrisch, arrogant, dominant,
nervos und hektisch.

Verbessern
Kommunikation

Tipp fir die Beziehung: Beide miissen nach gegenseitigem Respekt und nach Kommunikation
streben. Wenn Sie dies als Ziel festlegen, ist schon ein groBer Schritt getan. AuBerdem miissen
Sie die Bereiche und Grenzen der Autoritdt des anderen akzeptieren und respektieren lernen.
Kommunikation

D mit I funktioniert fir jene,

I-Typen empfinden Sie wahrscheinlich als egoistisch, oberfléchlich, ibertrieben optimistisch, die daran arbeiten.
uniiberlegt, zu selbstsicher und unaufmerksam. Es missfallt Ihnen, vom I-Typ ,verkauft" zu
werden. Aufgrund Ihrer Aufgabenorientierung drgern Sie sich (iber die unverbindlichen
Verallgemeinerungen einer Person mit hohem I-Wert.

- John Powell

Tipp fiir die Beziehung: Sie sollten sich bemiihen, freundlich zu sein, da der I-Typ personliche
Beziehungen wertschatzt. Seien Sie, wenn mdoglich, hoflich. Horen Sie sich seine Ideen an und
erkennen Sie seine Leistungen an.

D mitS
Sie nehmen den S-Typ als eher passiv, lassig, apathisch, besitzergreifend, selbstzufrieden

und zuriickhaltend wahr. Auf D-Typen wirken S-Typen langsam. S-Typen empfinden Ihre
Vorgangsweise hingegen als frontal. Personen mit hohem S-Wert kdnnte sie auch lberfordern.
Thr hohes Handlungs- und Denktempo kann eine passive bis aggressive Reaktion hervorrufen.

Tipp fiir die Beziehung: Drangen Sie den anderen nicht. Erkennen Sie die Ernsthaftigkeit der
guten Leistung der Person mit hohem S-Wert an. Verhalten Sie sich ihr gegenutber freundlich. Sie
legt groBen Wert auf Beziehungen. Bemiihen Sie sich, ein wenig lockerer zu sein. Wenn Sie in
einem stetigen Tempo vorgehen, kdnnen unnétige Reibereien in der Beziehung vermieden
werden.

D mit C

Sie empfinden den C-Typ als zu abhangig, ausweichend, defensiv, zu sehr auf Details bedacht,
Ubervorsichtig und unruhig. D-Typen finden oft, dass Personen mit hohem C-Wert alles
Uiberanalysieren und sich mit Details verzetteln.

Tipp fiir die Beziehung: Nehmen Sie das Tempo zuriick. Geben Sie ihm klare, detaillierte
Informationen und so viele Fakten wie mdglich. Gehen Sie in Diskussionen davon aus, dass der
C-Typ Zweifel, Bedenken und Fragen zu den Details anbringen wird. Nehmen Sie mdgliche
Bedrohungen heraus. Geben Sie nach Mdglichkeit dem C-Typ Zeit, um die Probleme und Details
durchzudenken, bevor Sie ihn um eine Entscheidung bitten.
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Jane Doe

Arbeitsblatt

Arbeitsblatt: Kommunikationstipps

Anderungen in Thren Diagrammen verweisen auf Ihre Bewaltigungsmethoden. Die menschliche Persénlichkeit wird durch Verdnderungen
in ihrem Umfeld maBgeblich beeinflusst. In der Regel ist zwischen Diagramm 1 und Diagramm 2 eine deutliche Veranderung zu
beobachten, was auf Stressfaktoren oder veranderte Umstdnde zuriickzufiihren ist. Anhand der Unterschiede oder Verdnderungen

zwischen diesen beiden Diagrammen kdnnen wir unseren instinktiven Bewaltigungsmechanismus erkennen und daraus ableiten, wie wir
uns zukiinftig besser anpassen kdnnen.

Anweisungen: Jedes Ihrer Diagramme erldutert verschiedene Aspekte Ihrer Personlichkeit. Eine ndhere Betrachtung dieser
Verdnderungen ermdglicht wertvolle Einblicke. Bitte beziehen Sie sich auf beide Diagramme (wenn nétig, ziehen Sie bitte Daten aus
Ihrem gesamten Profil heran). Vergleichen Sie die Punkte fiir D, I, S, und C in Diagramm 1 und 2. Lesen Sie abschlieBend die Analyse

Ihrer Antworten und Uberlegen Sie, wie Ihr Umfeld sich auf Ihre Entscheidungen, Motive, Handlungen und verbalen Botschaften
auswirkt.

D Veranderungen:

Vergleichen Sie Diagramm 1 und 2. Ist Ihr *"D” in Diagramm 2 hoher oder niedriger als das “D” in Diagramm 1? Achten Sie darauf, wie
weit nach oben oder unten der Buchstabe sich bewegt. Ein héherer Wert weist darauf hin, dass die Person in stressbelasteten
Situationen gerne mehr Kontrolle hat. Wenn das D sich deutlich nach oben bewegt, kdnnen Sie in Stresssituationen sehr kontrollierend
werden. Ein niedrigerer Wert weist darauf hin, dass die Person in stressbelasteten Situationen nicht so viel Kontrolle haben mdchte.

Wenn das D sich deutlich nach unten bewegt, mochten Sie wahrscheinlich, dass jemand anders die Fiihrung ibernimmt, dem Sie dann
folgen kénnen.

I Anderungen:

Vergleichen Sie Diagramm 1 und 2. Ist Ihr “I"” in Diagramm 2 hoéher oder niedriger als das “I"” in Diagramm 1? Achten Sie darauf, wie weit
nach oben oder unten der Buchstabe sich bewegt. Ein héherer Wert weist darauf hin, dass die Person in stressbelasteten Situationen
gerne mehr Einfluss auf andere hat. Wenn das I sich deutlich nach oben bewegt, sollten Sie die Wogen mithilfe Ihrer
Kommunikationsfertigkeiten glatten. Ein niedrigerer Wert weist darauf hin, dass die Person in stressbelasteten Situationen gerne weniger

Einfluss auf andere hat. Wenn das I sich deutlich nach unten bewegt, setzen Sie weniger auf verbale Mittel, um zu einer Losung zu
gelangen.

S Anderungen:

Vergleichen Sie Diagramm 1 und 2. Ist Ihr “S” in Diagramm 2 héher oder niedriger als das “S” in Diagramm 1? Achten Sie darauf, wie
weit nach oben oder unten der Buchstabe sich bewegt. Ein hoherer Wert weist darauf hin, dass die Person in stressbelasteten
Situationen groBen Wert auf ein sicheres Umfeld legt. Wenn das S sich deutlich nach oben bewegt, neigen Sie mitunter dazu, Konflikten
aus dem Weg zu gehen und auf ein giinstigeres Umfeld zu warten, bevor Sie Anderungen vornehmen. Ein niedrigerer Wert weist darauf

hin, dass die Person in stressbelasteten Situationen eher weniger Wert auf ein sicheres Umfeld legt. Wenn das S sich deutlich nach unten
bewegt, treffen Sie Entscheidungen impulsiver.

C Veranderungen:

Vergleichen Sie Diagramm 1 und 2. Ist Ihr “C" in Diagramm 2 hdher oder niedriger als das “C” in Diagramm 1? Achten Sie darauf, wie
weit nach oben oder unten der Buchstabe sich bewegt. Ein hoherer Wert weist darauf hin, dass die Person in stressbelasteten
Situationen gerne mehr Informationen bekommt, bevor sie eine Entscheidung trifft. Wenn das C sich deutlich nach oben bewegt, treffen
Sie wahrscheinlich erst dann eine Entscheidung, wenn Sie deutlich mehr Informationen haben. Ein niedrigerer Wert weist darauf hin,

dass die Person in stressbelasteten Situationen gerne weniger Informationen bekommt, bevor sie Entscheidungen trifft. Wenn das C sich
deutlich nach unten bewegt, treffen Sie Entscheidungen vielleicht ,,aus dem Bauch heraus".

Welcher Punkt bewegt sich am weitesten nach oben oder unten? Ziehen Sie daraus einen Schluss dariiber, wie Sie auf
Druck reagieren? Wenn ja, welchen?

Wie konnte Ihre Bewiltigungsmethode Sie bei Entscheidungen unterstiitzen oder behindern? Wie kénnen Sie mithilfe
dieser Informationen mogliche , blinde Flecken" bei Ihrer Reaktion auf Druck erkennen?
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Jane Doe

Ihre Starken in der Flihrungsposition
'
In einer
Flihrungsposition
muss man Uber
herausragende
Kommunikationsfertigkeiten
H D verfiigen. Der Leiter
muss in der Lage sein,
& Wissen und Ideen zu
vermitteln, Tempo zu
machen und andere

BEEINFLUSSEND - Gut entwickelt zu begeistern. Wenn

Sie sind die erste Anlaufstelle, wenn eine Fiihrungspersonlichkeit gebraucht wird. Die anderen ein Le'ter_ seine
sehen Ihre Stérken und wissen, dass Sie lber erstklassige betriebliche Erfahrung verfiigen. Dank Botschaft nicht klar
Ihres Charismas und Ihres Enthusiasmus sind viele bereit, sich Thnen unterzuordnen. Obwohl Sie tiibermitteln und
gelegentlich ein wenig aggressiv wirken, wissen die anderen aufgrund Ihrer Fairness und sozialen
Kompetenz, dass Sie auch fiir sie nur das Beste wollen. andere zu deren

Umsetzung motivieren

LENKEND - Gut entwickelt kann, dann ist es egal,
Wabhrscheinlich wurden Sie gerade wieder einmal ausgewahlt, um ein Projekt zu leiten - ob er Giberhaupt eine
wahrscheinlich eines mit einem engen Zeitplan. Ihr Team schatzt Ihr Arbeitsethos. Gelegentlich Botschaft hat.
gelten Sie als ein wenig distanziert, doch aufgrund Ihrer Genauigkeit und Ihres inneren Antriebs

respektieren die anderen Sie und wissen, dass Ihr Beitrag zum Team sehr wertvoll ist. Lernen Sie, - Gilbert Amelio

sich Zeit zu nehmen, um die anderen Teammitglieder kennenzulernen; in Beziehungen investierte
Zeit ist keine verlorene Zeit.

UMSETZUNG - Gut

Sie konnen eine Idee oder ein Projekt vom Start bis zum Ziel durchziehen. Wahrend Sie bevorzugt
Rollen und Verantwortungsbereiche wechseln, behalten Sie den jeweils nétigen Arbeitsablauf bei.

GENAUIGKEIT - Uberdurchschnittlich

Sie haben die Fahigkeit, eine Situation logisch zu betrachten und alles so anzuordnen, dass es
effizienter bearbeitet werden kann. Sie achten auch auf das kleinste Detail und verleihen Projekten
den letzten Schliff. Ihr Umfeld ist ordentlich und effizient, und Sie schatzen es, wenn andere es
Ihnen gleichtun.

KREATIVITAT - Gut

Sie machen lieber in Bereichen weiter, in denen Sie Erfahrung und nachweisbare Resultate
vorweisen kdnnen. Manchmal drosseln Sie das Tempo lieber, damit ein Projekt fertiggestellt
werden kann, bevor ein neues in Angriff genommen wird.

DURCHHALTEVERMOGEN - iiberdurchschnittlich

Mit Ihnen arbeitet man gerne zusammen, weil Sie in der Regel mehr tun, als von Ihnen verlangt
wird - und das riickt das gesamte Team in ein vorteilhaftes Licht. Sie packen gerne an und zeigen,
dass Sie ein Teamplayer sind.

BEZIEHUNGEN - Ausreichend

Manchmal ist es anstrengend, gehaltvolle Gesprache zu fiihren, und Sie neigen dazu, anderen
gegenliber nicht viel Personliches von sich preiszugeben. Die meisten Gesprache sind Smalltalk.
Einigen wenigen Menschen, die Ihnen nahestehen, gestatten Sie jedoch den Zutritt in Ihre Welt.
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Jane Doe

Auswertungsdaten

Diagramm Seite

Grafik fiir Personlichkeitstyp

Wahrnehmung durch Stressempfinden Reflexion
andere

D=5.66, 1=0.76, S=-3.21, C=1.35 D=3.4, I=-1.28, $=-3.33, C=1.12
D=1.93, I=-2.75, $=-1.9, C=0.26
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Jane Doe

Jedes der drei Diagramme ist eine Momentaufnahme des Verhaltens in unterschiedlichen
Umstanden. In einem bestimmten Umfeld zeigt Diagramm 1 das ,6ffentliche Ich®, Diagramm 2 das
Jpersonliche Ich" und Diagramm 3 das ,wahrgenommene Ich".

Diese drei Diagramme oder Momentaufnahmen werden nachstehend im Detail

definiert.
Grafik 1 - j .
Maske, das offentliche Ich
<+ 4
."n.
Das von den anderen erwartete Verhalten o “x\“ _*______,. o
<+ St <+
Jeder verhalt sich so, wie er glaubt, dass es die anderen von ihm erwarten. Dieses Verhalten S &
entspricht dem offentlichen Ich, der Person, die anderen gegenibertritt. Manchmal besteht
kein Unterschied zwischen dem wahren Ich und dem &ffentlichen Ich. Das &ffentliche Ich D 1 5 C
kann sich von der wahren Person aber auch stark unterscheiden. Es ist eine Maske.
Diagramm 1 wurde aus den Antwortmdglichkeiten ,,Am meisten™ im Personlichkeitssystem
erstellt und hat das groBte Veranderungspotential.
& =
- ."n.
Grafik 2 - £ ——
Kern, das personliche Ich ] = = o
<+ BT <+
Instinktive Reaktion auf Druck . R
Jeder hat aufgrund seiner Vergangenheit Reaktionen entwickelt: Daher sind das D 1 5 C
Verhaltensweisen, die die Person fiir sich akzeptiert. Unter Druck oder Spannung treten diese
erlernten Verhaltensweisen deutlich hervor. Dieses Diagramm wird sich kaum verandern, da
es sich hier um natirliche und ,eingefleischte™ Reaktionen handelt. Das Verhalten einer
Person, wenn sie unter Druck ist, kann sich radikal von ihrem Verhalten in Diagramm 1 und 3
unterscheiden. Diagramm 2 wird aus den AnnNoaninchkeiten fir ,Am wenigsten™ im
Personlichkeitssystem erstellt und hat das geringste Anderungspotential.
& =
i [ 4
1] "M_'__ H_,.e". o
Grafik 3 - iy S )
Spiegel, wahrgenommenes Ich . "
Selbstbild, eigene Identitét D | s c

Jeder hat bestimmte Vorstellungen von sich selbst. Diagramm 3 zeigt das mentale Bild, das
jemand von sich selbst hat - das Selbstbild oder die eigene Identitdt. Diagramm 3 vereint die
in der Vergangenheit erlernten Reaktionen mit dem aktuell vom Umfeld erwarteten Verhalten.
Die eigene Wahrnehmung kann sich &ndern. Diese Anderung erfolgt jedoch allmahlich und
basiert auf den sich andernden Anforderungen des Umfelds. Diagramm 3 wurde aus den
Unterschieden zwischen Diagramm 1 und Diagramm 2 erstellt.
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Fortsetzung

Unterschiedliche Diagramme weisen auf eine
Veranderung oder auf einen Ubergang hin

e Unterscheidet sich Diagramm 1 von Diagramm 2, erzwingen die Anforderungen des
Umfelds ein Verhalten, das mit dem Kern oder dem instinktiven Verhalten nicht
ibereinstimmt. In so einer Situation ist eine Person, die ihr Verhalten andern will, um den
Anforderungen des Umfelds zu entsprechen, sehr wahrscheinlich Belastungen ausgesetzt.

e Unterscheidet sich Diagramm 1 von Diagramm 2, dahnelt es jedoch Diagramm 3, konnte die
Person ihr Verhalten erfolgreich an die Anforderungen des Umfelds anpassen, ohne ihren
Kern zu @ndern. Diese Person fihlt sich mit ihrem Verhalten gemaB Diagramm 3
(wahrgenommenes Ich) wahrscheinlich recht wohl und empfindet vermutlich keine
Belastung.

e Unterscheidet sich Diagramm 1 von Diagramm 3, befindet sich die Person vielleicht in
einer (mdglicherweise unangenehmen) Entwicklungsphase und versucht, ihr Verhalten so
zu andern, dass es den Anforderungen eines neuen Umfelds entspricht. In dieser
Anpassungsphase kann das Verhalten durchaus schwanken.

Ahnliche Diagramme weisen auf geringe
Anderungsnotwendigkeit hin

Eine Person, die sieht, dass die Anforderungen des aktuellen Umfelds (Diagramm 1)
Jjenen in der Vergangenheit (Diagramm 2) im Wesentlichen entsprechen, hat wenig
Grund, ihre Selbstwahrnehmung (Diagramm 3) zu dndern. Das kann auf die folgenden
Faktoren zuriickzufiihren sein:

e Das aktuelle Umfeld erfordert ein dhnliches Verhalten wie in der Vergangenheit.

e Diese Person kontrolliert, was andere von ihr fordern.

o Das aktuelle Umfeld erfordert ein anderes Verhalten als in der Vergangenheit. Statt ihr
Verhalten zu dndern, hat sich diese Person entschieden, ihren Stil zu erweitern. Zum
Zwecke dieser Erweiterung umgibt sie sich mit Menschen, deren Stil ihren eigenen
erganzt, und schafft somit ein Team mit kombinierten Stérken.

Ihr durch das Schliisselwort Herausforderer(DC)
gekennzeichneter Stil und die Inhalte dieses Berichts wurden von
Grafik 3 abgeleitet.
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Jane Doe

So verbessern Sie Ihre zwischenmenschliche Kompetenz

Aktionsplan von Jane

Dieses Arbeitsblatt soll die effektive Kommunikation zwischen Ihnen und anderen Personen, mit
denen Sie regelmaBig interagieren, ermdglichen. Ziel ist es, Ihre Starken zu maximieren und die
Auswirkungen moglicher Beschrankungen zu minimieren. Es thematisiert arbeitsbezogene und
allgemeine Eigenschaften, die IThrem Stil insgesamt zuzuordnen sind, und wurde nicht direkt von
Ihren Diagrammen abgeleitet.

In diesem Abschnitt haben Sie die Gelegenheit, gemeinsam mit einem Kollegen, Arbeitgeber,
Freund, Lebenspartner usw. Ihren Personlichkeitstyp einzuschatzen und dabei Feedback von
jemandem zu bekommen, der Sie gut kennt. Das Bearbeiten dieses Abschnitts mit einer zweiten
Person ist zwar nicht verpflichtend, wird aber wegen seiner positiven Auswirkungen empfohlen.
Wenn Sie Feedback von einer anderen Person erhalten méchten, drucken Sie dazu bitte den
Bericht aus.

Gebrauchsanweisung:

Schritt 1: Die nachstehend aufgefiihrten Punkte beziehen sich auf die Beziehung zwischen
Thnen und Ihren engsten Kontakten. Bitte drucken Sie diesen Bericht aus, geben Sie ihn
anschlieBend einer Person, die Sie gut kennt (Partner, Teammitglied, Lehrer, Familienmitglied,
Freund), und bitten Sie sie, jeden Punkt zu lesen. Danach soll die Person sagen, ob der Punkt
Ihren Personlichkeitsmerkmalen entspricht oder nicht. Markieren Sie anschlieBend neben dem
jeweiligen Punkt entweder Ja oder Nein. Es wird empfohlen, einen offenen Dialog zu fiihren und
etwaige blinde Flecken (Bereiche Ihrer Personlichkeit, die Sie selbst nicht so klar sehen) zu
besprechen. Weil Kommunikation keine EinbahnstraBe ist, wird empfohlen, dass in
Zweiergruppen eine Person die Arbeitsblatter der jeweils anderen ausfiillt.

Organisiert gut [F1 2] Zielorientiert EE
Wenig Toleranz fiir Fehler [[1[E]  Sieht das groBe Ganze EE
Kiimmert sich nicht um Details [L1 2] Sucht praktische Lésungen EE
Trifft Entscheidungen voreilig [J[J  Handelt schnell EE
Regt Aktivitat an [F1[E]  Geht in der Aufgabe/Arbeit auf EE
Piinktlich, achtet auf Zeitplan [J [ Ubergeht Menschen und Gefilhle [ [
Hohe Standards, Perfektionist [Z1[Z]  Beharrlich und griindlich EE
Ordentlich und organisiert [L1[]  Extrem lange Planungsphasen EE
Zieht Analyse der Arbeit vor [71[E]  Sieht die Probleme/findet Lésungen [] []
Kreativ und einfallsreich [L1 ] Sehr schwer zufrieden zu stellen [ [£]
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Kompetenz

Ein Mensch ist nur das
Produkt seiner
Gedanken. Was er
denkt, wird er auch.

- Mahatma Gandhi
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Jane Doe

Fortsetzung

Schritt 2: Wahlen Sie nun die drei Punkte aus, die verstarkt beachtet werden sollten, um
insgesamt zu profitieren. Legen Sie konkrete Ergebnisse sowie eine verniinftige Frist fest, um
diese zu erreichen. Schreiben Sie die naheren Angaben sowie Anmerkungen dazu, wie die
konkreten Ergebnisse erreicht werden kdénnen, in das entsprechende Feld. Vereinbaren Sie einen
Termin in 60 bis 90 Tagen ab heute, um Ihren Fortschritt mit Ihrer Kontaktperson zu besprechen.
Die Person, die in diesem Bereich mit Ihnen zusammenarbeitet, ist wichtig fiir Ihre Entwicklung
und sollte Ihnen helfen, Ihren Plan bis zum Ende ernst zu nehmen.

Aktionsplan
So verbessern Sie Ihre zwischenmenschliche
| Kompetenz

1. Mein erster Schwerpunkt:

o Datum der Priifung:

o Konkrete Schritte, die ich beziiglich dieses Punktes in den nachsten 60 bis 90 Unsere_ PerSOI.'IIIChI.<e|t
Tagen unternehmen werde: entwickelt sich ein

Leben lang. Wenn wir
uns ganz genau
kennen, kénnen wir
gleich sterben.

o Konkret zu behandeln - Albert Camus

2. Mein zweiter Schwerpunkt:

o Datum der Priifung:

o Konkrete Schritte, die ich bezlglich dieses Punktes in den nachsten 60 bis 90
Tagen unternehmen werde:

o Konkret zu behandeln
3. Mein dritter Schwerpunkt:

o Datum der Priifung:

o Konkrete Schritte, die ich beziiglich dieses Punktes in den nachsten 60 bis 90
Tagen unternehmen werde:

o Konkret zu behandeln

© 2021, PeopleKeys, Inc.® 16/16



	Jane Doe
	International PowerDISC with Action Plan

	Einleitung
	Diese Tabelle enthält nähere Angaben zu den vier Verhaltenstypen.
	Nachstehend finden Sie Ihre drei DISC-Diagramme sowie eine kurze Erklärung der Unterschiede zwischen den Diagrammen.
	DISC-Diagramm 1 zeigt Ihr „öffentliches Ich“ (die Maske)
	DISC-Diagramm 2 zeigt Ihr „persönliches Ich“ (der Kern)
	DISC-Diagramm 3 zeigt Ihr „wahrgenommenes Ich“ (der Spiegel)


	Beschreibung
	Das sagt Ihr Verhaltenstyp aus
	Der Stil von Jane ist durch das Schlüsselwort „Herausforderer“ gekennzeichnet.


	Kommuniziert
	mit dem Typ Herausforderer
	Denken Sie daran, dass ein Herausforderer Folgendes will:
	Größte Angst:
	Bei der Kommunikation mit Jane, einem Herausforderer, sollten Sie Folgendes TUN:
	Bei der Kommunikation mit Jane, einem Herausforderer, sollten Sie Folgendes NICHT TUN:
	Als Herausforderer kann Jane bei der Analyse von Informationen:
	Motivations merkmale


	Kommuniziert
	mit dem Typ Herausforderer
	Wert für die Gruppe:
	Herausforderer bringen diese positiven Eigenschaften in eine Gruppe ein:
	Ausbaufähige Bereiche für die Herausforderer-Persönlichkeit:


	Kommunikationstipps
	bezieht sich auf andere

	Kommunikationstipps
	So kommunizieren Sie mit anderen

	Kommunikationstipps
	Kompatibilität Ihres Verhaltenstyps

	Kommunikation
	Arbeitsblatt
	Arbeitsblatt: Kommunikationstipps
	D Veränderungen:
	I Änderungen:
	S Änderungen:
	C Veränderungen:


	PowerDISC™
	Ihre Stärken in der Führungsposition
	BEEINFLUSSEND - Gut entwickelt
	LENKEND - Gut entwickelt
	UMSETZUNG - Gut
	GENAUIGKEIT - Überdurchschnittlich
	KREATIVITÄT - Gut
	DURCHHALTEVERMÖGEN - Überdurchschnittlich
	BEZIEHUNGEN - Ausreichend


	Auswertungsdaten
	Diagramm Seite
	Grafik für Persönlichkeitstyp
	Wahrnehmung durch andere
	Stressempfinden
	Reflexion


	Erklärungsseite: Diagramme
	Erklärungsseite: Diagramme
	Fortsetzung
	Unterschiedliche Diagramme weisen auf eine Veränderung oder auf einen Übergang hin
	Ähnliche Diagramme weisen auf geringe Änderungsnotwendigkeit hin
	Ihr durch das Schlüsselwort Herausforderer(DC) gekennzeichneter Stil und die Inhalte dieses Berichts wurden von Grafik 3 abgeleitet.


	Aktionsplan
	So verbessern Sie Ihre zwischenmenschliche Kompetenz
	Aktionsplan von Jane
	Gebrauchsanweisung:

	Aktionsplan
	Fortsetzung


