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Das Leistungspotenzial einer Person kann mit drei Komponenten beschrieben werden.
Den naturlichen Talenten (oder Kompetenzen), den Motivatoren und dem Verhalten.
Nur wenn diese drei Komponenten im Einklang sind kann eine Person Hochstleistungen
erbringen.

Das ADVanced Insights Profil liefert ein komplettes Bild Ihres Leistungspotenzials.

Es misst mit drei verschiedenen Messmethoden und auf drei verschiedenen Ebenen.
Die drei Teile, die auch einzeln benutzt werden kdnnen, geben uns die Antwort auf
folgende Fragen:

Was sind Ihre Talente?
Warum sind Sie motiviert sie zu nutzen?
Wie verhalten Sie sich dabei?

N

l:":l Innermetrix Deutschland
IMFAERMETRERI|X info@nnermetrix.de

© 2016 Innermetrix Incorporated ¢ All rights reserved



Leistungspotenzial-Profil | Kurzdarstellung

Vergleich des naturlichen und adaptiven Stils
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Natirlicher Stil:

Naturlicher Verhaltensstil bedeutet, dass Sie ganz
authentisch und sich selbst gegentber treu sind.
Der Stil beschreibt Ihr natlrliches unverstelltes
Verhalten. Wenn Sie sich gemaR Ihrem naturlichen
Stil verhalten, reduzieren Sie Stress und
Anspannung und es beruhigt Sie. Unter Stress oder
Druck verfallen Sie automatisch in den natirlichen
Verhaltensstil. Nur in Threm natirlichen
Verhaltensstil werden Sie Ihr wahres Potenzial voll
ausnutzen kdnnen.

Adaptiver Stil:
Einen adaptiven Stil nehmen Sie an, wenn Sie der

Meinung sind, Ihr Umfeld erwartet dies von Ihnen
(z.B. in Beruf oder Partnerschaft). Dieser Stil
entspricht nicht Ihrem naturlichen Verhalten oder
Ihren Neigungen und Vorlieben und ist daher nicht
authentisch. Da dieser Stil fir Sie nicht natlrlich ist,
kann er nach einiger Zeit Stress verursachen und zu
einem Leistungsabfall fihren. Im adaptiven Stil
sind Sie nicht in der Lage, Ihr Leistungspotenzial
voll auszuschopfen.
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Leistungspotenzial-Profil | Sieben Werte- und Motivations-Dimensionen

Kurzdarstellung von Ihren Motivationen
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Sie sind in der Lage, die Vorzuige von Gleichgewicht und Harmonie zu schatzen, ohne dabei
den Blick fur die praktische Seite der Dinge zu verlieren.

Hoch Sie haben ein groRRes Verlangen, anderen dabei zu helfen, zu lernen, zu wachsen und sich zu
Altruistisch entwickeln.
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Leistungspotenzial-Profil | Dimensionale Ausgewogenheit
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(I% Leistungspotenzial-Profil | Einleitung zum IMX Verhaltens-Index

Der IMX Verhaltens-Index

WIE Wie verhalten Sie sich und wie werden Sie dabei wahrgenommen?
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Leistungspotenzial-Profil | Kurzdarstellung

Vergleich des naturlichen und adaptiven Stils
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Natirlicher Stil:

Naturlicher Verhaltensstil bedeutet, dass Sie ganz
authentisch und sich selbst gegentber treu sind.
Der Stil beschreibt Ihr natlrliches unverstelltes
Verhalten. Wenn Sie sich gemaR Ihrem naturlichen
Stil verhalten, reduzieren Sie Stress und
Anspannung und es beruhigt Sie. Unter Stress oder
Druck verfallen Sie automatisch in den natirlichen
Verhaltensstil. Nur in Threm natirlichen
Verhaltensstil werden Sie Ihr wahres Potenzial voll
ausnutzen kdnnen.

Adaptiver Stil:
Einen adaptiven Stil nehmen Sie an, wenn Sie der

Meinung sind, Ihr Umfeld erwartet dies von Ihnen
(z.B. in Beruf oder Partnerschaft). Dieser Stil
entspricht nicht Ihrem naturlichen Verhalten oder
Ihren Neigungen und Vorlieben und ist daher nicht
authentisch. Da dieser Stil fir Sie nicht natlrlich ist,
kann er nach einiger Zeit Stress verursachen und zu
einem Leistungsabfall fihren. Im adaptiven Stil
sind Sie nicht in der Lage, Ihr Leistungspotenzial
voll auszuschopfen.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Einfliihrung

Uber diesen Bericht

Studien der Firma INNERMETRIX haben ergeben, dass erfolgreiche Menschen uber eine gute
Selbsterkenntnis verflgen. Erfolgreiche Menschen wissen, was sie kdnnen und was sie nicht kdnnen. Sie
identifizieren Situationen, die ihnen Erfolg bescheren. Sie tun vornehmlich das, was sie kdnnen und
vermeiden die Dinge, die sie nicht kdnnen.

Die Erkenntnis liber das eigene Verhalten ist also die Grundlage fiir Erfolg!

In diesem Bericht erhalten Sie einen Uberblick tiber Ihr eigenes Verhalten; die Kenntnis wird Ihre
Selbsterkenntnis starken.

Der Bericht misst die folgenden vier Dimensionen Ihres Verhaltens:

Dezisiv —Ihre Eigenart, wie Sie Probleme I6sen und Ergebnisse erzielen.

Interaktiv —Ihre Eigenart, wie Sie mit anderen Menschen umgehen und Ihre Gefuhle ausdrucken.

Stabil —Ihre Eigenart, wie Sie Ihr Tempo, Ihre Ausdauer und Ihre Bestandigkeit nutzen.

Umsichtig —Ihre Eigenart, wie Sie mit Ablaufen, Standards und Protokollen umgehen.

Dieser Bericht beinhaltet die folgenden Themenbereiche:

+ Die wissenschaftliche Grundlage des Verhaltens-Index
* Die vier Dimensionen Ihres Verhaltens

* Erklarung Ihres natirlichen Verhaltens

* Erkldrung Ihres adaptiven Verhaltens

« Ideen um leistungsfahiger zu sein

+ Ideen um motivierter zu sein

+ Die Starken Ihres Verhaltens

* Ihr ideales Arbeitsklima

* Bereiche zur Verbesserung

* Ihr bevorzugter Trainings- und Lernstil

« Kommunikationserkenntnisse fur Andere

* Relevanz-Abschnitt - Wie machen Sie die Ergebnisse fur sich nutzbar
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Die wissenschaftliche Grundlage

Die Elemente des IMX Verhaltens-Index

Dr. William M. Marston ist der Begriinder des DISC Modelles. Mit seinem Buch ,,Emotions of Normal
People” beschrieb er vier wiederkehrende Verhaltensgrundstrukturen: Dominance(Dominanz),
Inducement(Veranlassung), Submission(Unterwerfung) und Compliance(Befolgung, Einhaltung); im
weiterentwickelten DISC-Modell von Prof. Dr. Geier bekannt als ,Dominance, Influence, Steadiness and
Compliance”. Die Basis von Marstons Arbeiten bildeten die Forschungen von C.G. Jung, der die
Personlichkeit als Konstellation widerstreitender innerer Krafte ansah. Aufbauend auf seiner Typologie
der Archetypen definierte Jung die zwei Einstellungstypen , extravertiert” und ,introvertiert” sowie die
vier Funktionstypen ,denkend” und ,fihlend” (beide urteilend) und ,empfindend” und ,intuierend
“ (beide wahrnehmend). Durch Kombination der zwei Einstellungstypen mit den vier Funktionstypen
gelangte C. G. Jung zu acht Untertypen.

Auf dieser Grundlage misstder IMXVerhaltens-Index die Verhaltenspraferenzen einer Person und fordert
so eine tieferes Verstandnis.

Wie nutzt eine Person ihre Talente?

Wie ist ihr bevorzugter Verhaltensstil?

Bei der Analyse der vier Verhaltensdimensionen wird zwischen dem naturlichen und dem adaptiven
Verhaltensstil unterschieden. Der IMX Verhaltens-Index betrachtet jeweils im natlrlichen und im
adaptiven Verhalten die Dimensionen: Dezisiv (entscheidungsfreudig), interaktiv, stabil und umsichtig.

Dieser Ergebnisbericht beinhaltet, zusatzlich zu den reinen gemessenen Ergebnissen und deren
detaillierten Erlauterungen, einen ebenso umfangreichen Transferteil. Der Transferteil Gbertragt die
Erkenntnisse auf wesentliche berufliche und persdnliche Bereiche wie z.B. Trainings- und Lernstil, ideales
Arbeitsumfeld oder Kommunikation.

Es kann sein, dass Sie einige Bereiche des Berichtes lesen, die sich mit anderen Passagen scheinbar
widersprechen. Das liegt daran, dass viele Menschen widersprichliche Verhaltensweisen im taglichen
Leben aufweisen. Jeder von uns ist manchmal redselig und in anderen Momenten eher nachdenklich.
Der Ausdruck dieser Widerspruche ist Beweis fiir die Sensibilitat dieses Instruments bei der Bestimmung
der subtilen Unterschiede zwischen unserem naturlichen und adaptiven Stil.
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Leistungspotenzial-Profil | Die vier Verhaltensdimensionen

Ein Blick auf die vier Dimensionen Ihres Verhaltensstils

Dezisiv

Probleme:

Wie Sie Probleme
angehen und

Menschen:

Wie Sie mit anderen
kommunizieren und

Tempo:

Ihre Praferenz fir das
Tempo in IThrem Leben

Umsichtig

MaRRnahmen:

Ihre Praferenz fir

etablierte Protokolle/

Entscheidungen treffen  Ihre Meinung duBern Standards
Hohes D Hohes S Hohes C
Fordernd Gesellig Geduldig Umsichtig

Angetrieben Uberzeugend Berechenbar Perfektionist
Energisch Anregend Passiv Systematisch
Wagemutig Enthusiastisch Selbstzufrieden Sorgsam
Entschlossen Kontaktfreudig Stabil Analytisch
Wetteifernd Selbstsicher Konsistent Geordnet
Mindig Charmant Bestandig Akkurat
Wissbegierig Bestechend Aufgeschlossen Ausgeglichen
Konservativ Nachdenklich Ruhelos Unabhangig
Sanft Sachlich Aktiv Rebellisch
Gefallig Verschlossen Spontan Unachtsam
Unaufdringlich Distanziert Ungestim Trotzig
Niedriges D Niedriges S Niedriges C
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Leistungspotenzial-Profil | Die vier Verhaltensdimensionen
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Leistungspotenzial-Profil | Die vier Verhaltensdimensionen

Dezisiv

Ihre Eigenart, wie Sie Probleme I6sen und Ergebnisse erzielen.

Das D in DISC steht fur dezisiv. Die Punktzahl auf der unten dargestellten Skala zeigt Ihre Position im D-
Spektrum. Eine hohe Punktzahl ist weder gleichbedeutend mit einem guten Ergebnis noch ist eine
niedrige Punktzahl gleichbedeutend mit einem schlechten Ergebnis. Es gibt Ihre Position in dieser
Verhaltensdimension wieder. Zum Beispiel:

Hohes D -
Personen mit hohem D-Ergebnis |6sen neue Probleme sehr schnell und bestimmend. Sie verfolgen
einen aktiven und direkten Ansatz zur Erlangung von Ergebnissen. Neue oder noch nie aufgetretene
Probleme fordern sie besonders heraus. Es besteht dabei ein gewisses Risiko, dass ein falscher Ansatz
verfolgt oder eine verkehrte Losung entwickelt wird, allerdings sind Personen mit einem hohen D-
Ergebnis bereit, dieses Risiko einzugehen.

Niedriges D -
Personen mitniedrigem D-Ergebnis neigen dazu, neue Probleme aufstark kontrollierte und organisierte
Weise zu l6sen. Diese Personen werden Routineprobleme sehr schnell |6sen, da die Ergebnisse bereits
bekannt sind. Ist das Ergebnis allerdings unbekannt oder das Problem ungewiss, werden Personen mit
niedrigem D-Ergebnis zunachst innehalten und das neue Problem auf kalkulierte und durchdachte
Weise angehen.
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Naturlich 49 /Adaptiv 56

Ihre Punktzahl zeigt ein im unteren Durchschnitt liegendes
Ergebnis auf dem 'D' Spektrum. Die nachfolgenden Aussagen
heben einige der fur Ihr besonderes Ergebnis spezifischen
Eigenschaften hervor.

- Sie sind im Umgang mit anderen sehr bescheiden.

- Sie unterstitzen meistens die Entscheidungen, die von anderen
in Ihrem Team gemacht werden.

- Siesind ziemlich selbstkritisch und verlangenviel von sich selbst.

- Unter starkem Druck kénnen Sie ein bisschen unentschlossen
wirken.

- Sie bevorzugen eine Arbeitsumgebung ohne grolRen Druck und
ohne standige Veranderungen.

- Sie neigen dazu, anderen den Vortritt zu lassen, wenn diese eine
starkere Meinung aulern.

© 2016 Innermetrix Incorporated ¢ All rights reserved 11

neJyia1snip es|eH



\@ Leistungspotenzial-Profil | Die vier Verhaltensdimensionen

Interaktiv
Ihre Eigenart, wie Sie mit Menschen umgehen und Ihre Gefiihle ausdriicken.

Das I in DISC steht flr interaktiv. Die Punktzahl auf der unten dargestellten Skala zeigt Ihre Position im
[-Spektrum. Eine hohe Punktzahl ist weder gleichbedeutend mit einem guten Ergebnis noch ist eine
niedrige Punktzahl gleichbedeutend mit einem schlechten Ergebnis. Es gibt Ihre Position in dieser
Verhaltensdimension wieder. Zum Beispiel:

Hohes I -
Personen mit hohem I-Ergebnis neigen dazu, fremden Menschen auf gesellige und aufgeschlossene
Weise zu begegnen. Viele andere Verhaltensstile sind ebenfalls gesprachig, allerdings eher mit
Personen, die sie schon seit einiger Zeit kennen. Personen mit hohem I-Ergebnis sind auch Menschen
gegenuber, denen sie gerade erst begegnet sind, gesprachig, interaktiv und offen. Sie kdnnen auch als
impulsiv wahrgenommen werden.

Niedriges I -
Personen mit niedrigem I-Ergebnis neigen dazu, Menschen, die sie neu kennenlernen, auf eine
kontrollierte, ruhige und reservierte Art zu begegnen. Sie sind mit ihren Freunden und engen

Mitarbeitern gesprachig, aber reserviert im Umgang mit Personen, die sie erst kiirzlich kennengelernt
haben. Sie neigen dazu, mehr Wertaufdie Kontrolle der Gefiihle zu legen und treten neuen Beziehungen
mit einem mehr Uberlegten als emotionalen Ansatz entgegen.

Natirlich 60 / Adaptiv 39 Ihre Punktzahl zeigt einim oberen Durchschnitt liegendes Ergebnis

100 auf dem 'T" Spektrum. Die nachfolgenden Aussagen heben einige

90 der furIhr besonderes Ergebnis spezifischen Eigenschaften hervor.

. « Sie mogen demokratische, nicht hierarchische Arbeitsverhaltnisse.

70 « Andere Menschen finden Sie charmant, und man unterhalt sich

gerne mit Ihnen.

60 - Sie versprechen manchmal durch TIhren naturlichen

50 Optimismus mehr als Sie dann einhalten kénnen.

Sie mochten lieber in einem sozialen Umfeld anstatt in

40 Heimarbeit arbeiten.
30 - Sie bevorzugen eine Umgebung mit zahlreichen zwischenmenschlichen
Kontakten.
20 « Sie mochten ein flexibles Umfeld, das Kreativitat zuldsst.
10
0
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@ Leistungspotenzial-Profil | Die vier Verhaltensdimensionen

Stabil
Ihre Eigenart, wie Sie Ihr Tempo, Ihre Ausdauer und Ihre Bestandigkeit nutzen.

Das S in DISC steht fur stabil. Die Punktzahl auf der unten dargestellten Skala zeigt Ihre Position im S-
Spektrum. Eine hohe Punktzahl ist weder gleichbedeutend mit einem guten Ergebnis noch ist eine
niedrige Punktzahl gleichbedeutend mit einem schlechten Ergebnis. Es gibt Ihre Position in dieser
Verhaltensdimension wieder. Zum Beispiel:

Hohes S -
Personen mit hohem S-Ergebnis neigen dazu, ein eher kontrolliertes, beratendes und vorhersehbares
Umfeld zu bevorzugen. Sie legen besonderen Wert auf Sicherheit am Arbeitsplatz und diszipliniertes
Verhalten. Sie sind dem Team oder Unternehmen gegenuber loyal, und haben aus diesem Grund auch
kein Problem damit, langer auf einer Position zu verweilen. Sie sind ausgezeichnete Zuhérer und sehr
geduldige Berater und Lehrer.

Niedriges S -
Personen mit niedrigem S-Ergebnis neigen dazu, ein eher flexibles, dynamisches und unstrukturiertes
Arbeitsumfeld zu bevorzugen. Sie schatzen freie MeinungsaulRerung und die Mdglichkeit, schnell von

einer Tatigkeit zur anderen zu wechseln. Sie sind rasch durch Routine gelangweilt, die den Personen
mit hohen S-Eigenschaften Sicherheit verschafft. Sie suchen nach Zielen fir ihr hohes Aktivitatsniveau,
da sie Spontanitat bevorzugen.
Natirlich 63 / Adaptiv 25 Ihre Punktzahl zeigt einim oberen Durchschnitt liegendes Ergebnis
100 auf dem 'S' Spektrum. Die nachfolgenden Aussagen heben einige
90 der furIhr besonderes Ergebnis spezifischen Eigenschaften hervor.
80

- Sie halten es fur wichtig, etablierte Verfahren und Prozesse zu
70 befolgen.
- Siesind langfristigkonsequent und berechenbar, selbstinmitten

60 von Veranderungen.

50 « Falls nicht gentugend Struktur und Ordnung bestehen, werden
Sie sie einfuhren.

40 - Sie bevorzugen es die Rahmenbedingungen abzuklaren bevor

30 Sie beginnen, um Fehler zu vermeiden.

50 - Wenn es sein muss, kdnnen Sie bei Veranderungen oder neuen
Ideen flexibel sein.

10 - Sie arbeiten mit einem hohen Mall an Selbstkontrolle und

0 streben standig nach der Fertigstellung der Aufgabe.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Die vier Verhaltensdimensionen

Umsichtig
Ihre Eigenart, wie Sie mit Abldufen, Standards und Protokollen umgehen.

Das Cin DISC steht fur umsichtig (auf englisch: Cautious). Die Punktzahl auf der unten dargestellten Skala
zeigtIhre Position auf dem C-Spektrum. Eine hohe Punktzahl ist weder gleichbedeutend mit einem guten
Ergebnis noch ist eine niedrige Punktzahl gleichbedeutend mit einem schlechten Ergebnis. Es gibt Ihre
Position in dieser Verhaltensdimension wieder. Zum Beispiel:

Hohes C -
Personen mit hohem C-Ergebnis neigen dazu, an Regeln, Normen und Protokollen festzuhalten, die
von der von ihnen respektierten Autoritat eingefihrt wurden. Sie mégen es, Dinge auf die richtige
Weise auszufuihren, so wie es in den Betriebsvorschriften steht. "Regeln werden aufgestellt, um sie zu
befolgen" ist das passende Motto fur Personen mit héheren C-Ergebnissen. Sie haben das hochstes
Interesse an Qualitatskontrollen aller Verhaltensstile und wiinschen sich oft, dass andere ebenso waren
wie sie.

Niedriges C -

Personen mit niedrigem C-Ergebnis neigen dazu, unabhangiger von Regeln und Standardarbeitsanweisungen
zu agieren. Sie sind eher ergebnisorientiert. Wenn sie einen einfacheren Weg finden, etwas zu tun,
entwickeln sie dazu, dem Bedarf der Situation entsprechend, eine Vielzahl an Strategien. Fur sie sind
Regeln nur Richtlinien und kénnen gegebenenfalls gedehnt oder gebrochen werden, wenn dies zum
Erreichen der Ergebnisse notwendig ist.

Natirlich 53 / Adaptiv 67 Ihre Punktzahl zeigt einim oberen Durchschnitt liegendes Ergebnis

100 auf dem 'C' Spektrum. Die nachfolgenden Aussagen heben einige
90 der fur Ihr besonderes Ergebnis spezifischen Eigenschaften hervor.
80

- Sie wlnschen sich viel Prazision und Detailtreue.
70 - Sie bevorzugen eine gepflegte, ordentliche und strukturierte
Arbeitsumgebung.

60 - Sie bevorzugen es, Dinge weiterhin auf eine klar definierte und
50 bewdhrte Art auszufuhren.

- Ihre Herangehensweise an neue Ideen und Verdnderungen ist
40 umsichtig und sorgsam.
30 - Sie schatzen sehr detaillierte Erkldarungen, wenn es um
50 komplexe Aufgaben geht.

- Verglichen mit anderen, wird man Sie vielleicht als eher als
10 Gegner von Veranderungen und Unordnung ansehen.

0
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr natiirliches Verhalten

Schema des natirlichen Stils:

Ihr natdrlicher Stil ist die Art und Weise, in der Sie sich verhalten, wenn Sie nicht dartber nachdenken.
So fuhlen Sie sich am wohlsten. Zu diesem Verhaltensstil werden Sie auch zurtckkehren, wenn Sie unter
Stress stehen und nicht bewusst Uber Ihr Verhalten nachdenken. Esist die Art, der Sie in Ihren alltdglichen
Rollen treu bleiben sollten. Naturlich zu sein fuhrt zu besseren Ergebnissen mit weniger Aufwand und
Stress.

Die folgenden Aussagen gelten fur Ihren besonderen naturlichen Stil:

+ Sie sind fahig, Sinn fir Humor zu zeigen, aber sehr ernst bei Arbeitsaufgaben und Projekten zu sein,
vor allem in dem Wunsch, hohe Qualitatskontrolle aufrechtzuerhalten.

* Sie erzielen dieselbe Punktzahl wie Personen, die auf einem bestimmten Gebiet zu den Besten oder
zu Experten werden mochten.

+ Sie haben die Fahigkeit, Menschen mit Geduld zu behandeln und hohe technische Kompetenz auf
Ihrem Fachgebiet zu beweisen.

+ Sie kdnnen enttduscht sein, wenn Standards nicht erreicht werden oder wenn sich das Teamprojekt
verzogert.

+ Sie pflegen im Umgang mit anderen eher freundlich und aufgeschlossen zu sein.

+ Sie haben die Fahigkeit, sich auf das Aufbauen der eigenen Fahigkeiten und Talente zu konzentrieren,
wahrend Sie gleichzeitig anderen im Team helfen, ihre eigenen Fahigkeiten auszubauen.

* Sie werden sich verbal duBern, wenn die Arbeitslast oder der Verantwortungsbereich partielle
Delegation an andere Fachleute des Teams erfordert; ansonsten neigen Sie dazu, sich auf die
vorliegende Aufgabe zu sehr zu konzentrieren.

* Sie Uberzeugen andere durch Ihre personliche Kompetenz und durch Ermunterung mit Ihrem

Optimismus.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr adaptives Verhalten

Schema des adaptiven Stils:

Dies ist der Verhaltensstil, den Sie annehmen, wenn Sie sich Gber Ihr eigenes Verhalten bewusst sind,

wenn Sie sich beobachtet fuhlen oder wenn Sie versuchen, sich einer Situation anzupassen. Es ist nicht

Ihr naturlicher Verhaltensstil. Es die Art und Weise, wie Sie bei meinen, sich verhalten zu "mussen" oder

wie sie sich unbewusst an eine Erwartung anpassen.

Die untenstehenden Bemerkungen sind fir Ihren individuellen adaptiven Stil spezifisch:

Sie geben selbstsicheren und aggressiven Menschen eine unverblimte und kritische Antwort.(Hohe
D- und niedrige I-Eigenschaften ermdglichen diese Antwort.)

Der Drang zur Selbstbehauptung und die Energie zur Konfrontation kdnnen durch die innere
Sensibilitat etwas abgemildert werden.

Sie sind motiviert, wenn Sie kreativ sein kénnen; bei Routinearbeit langweilen Sie sich.

Sie erarbeiten im Job gerne ungewdhnliche Antworten und neue Ideen fiir bestehende Probleme.
Sie treffen die tagtaglichen organisatorischen Entscheidungen schnell und einfach. Erheblich mehr
Zeit, Anstrengungen und Vorsicht brauchen Sie fur groRere Entscheidungen.

Sie motivieren andere mit Ihrem Sinn fur Wettbewerb und Dringlichkeit.

Entschiedenheit, schnelles Denken und kurze Reaktionszeiten treffen auf Zogerlichkeit und den
Wunsch, alle Facetten eines Problems und alle potentiellen Losungen erst auszuloten, bevor eine
endgultige Entscheidung getroffen wird.(Hohe D- und C-Eigenschaften, zusammen mit niedrigen I-
Eigenschaften sorgen fur dieses Muster.)

Sie sind Initiator kreativer neuer Ideen; innerhalb des Unternehmens kennt mn Sie als Beflrworter

von Verdnderungen.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ideen fir mehr Erfolg

Basierend auf Ihrem Verhaltensstil ergeben sich gewisse Méglichkeiten, erfolgreicher zu werden, indem
Sie sich bewusst machen, was Sie bevorzugen, was Ihnen Spall macht, wie Sie sich verhalten. Die unten
stehenden Punkte kdnnen Ihnen bei der Steigerung Ihrer beruflichen Leistung behilflich sein. Sie kdnnen
Erklarungen dafur finden, warum Sie in gewissen Bereichen Ihres Lebens nicht vorwarts kommen und

warum andere Aspekte Ihnen keine Probleme bereiten.

Folgende Informationen kdnnten Ihnen dabei helfen erfolgreicher zu werden:
+ Die Option zu haben, gewisse Methoden oder Prozeduren zu andern, um die Leistungsfahigkeit zu
steigern.
* Ein gesteigerter Dringlichkeitssinn, Dinge jetzt gleich zu erledigen.
* Vollstandige Erklarungen der Art eines verwendeten Vorgangs oder Systems.
« Ein Umfeld mit minimalen plétzlichen Veranderungen und Krisen.
* Ausreichend Zeit, um Alternativen zu berucksichtigen, bevor Veranderungen vorgenommen werden.
* Ausreichend Zeit fir wirkungsvolles Planen.
* Freundliche, aktive Personen, denen man sich anschlieRen kann.
* Arbeitszuweisungen von hoher Prazision und Akkuratheit, um Ihre hohe Detailorientierung zu

nutzen.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ideen fiir mehr Motivation

Ihr Verhaltensstil bewirkt, dass Sie von bestimmten Faktoren in Ihrem Umfeld motiviert werden. Wenn

Sie diese Faktoren um sich haben, fihlen Sie sich motivierter und sind entsprechend produktiver.

Folgende Dinge hatten Sie gern in Ihrem Umfeld, um optimal motiviert zu sein:

* Zeit, um auf Veranderungen reagieren zu kénnen und deren Einfluss auf die Qualitat der Arbeit zu
analysieren.

* Ein Umfeld, in dem man sich maximal auf die Arbeitsaufgaben konzentrieren kann und sich nicht
um ein soziales Protokoll auf Kosten der Produktivitat kimmern muR.

* Sie wollen Dinge gleich beim ersten Mal richtig machen, sodass spatere Korrekturen unnétig sind.

 Ein Team, das Veranderungen in einem Projekt akzeptiert, wenn die Qualitat auf dem Spiel steht.

* Zeit, um Daten und Fakten vor einer endgultigen Entscheidung zu analysieren.

« Wirksame Methoden, Dinge in kiirzerer Zeit zu erledigen, ohne dabei Qualitat einzubuen.

* Direkte, sachliche Antworten auf Fragen, die von akkuraten Daten gestutzt werden.

* Sie wollen hohe Qualitatsstandards, die alle Teammitglieder achten und unterstitzen.

neJyia1snip es|eH
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Die Starken Ihres Verhaltens

Jeder Verhaltensstil enthdlt bestimmte einmalige Starken als Ergebnis des Zusammenspiels von vier
Verhaltensdimensionen. Ihre eigenen einmaligen Verhaltensstarken zu verstehen, ist ein wichtiger

Schritt, um mit einem neuen Niveau an Selbsterkenntnis mehr Erfolg und Zufriedenheit zu erzielen.

Die folgenden Aussagen betonen spezifische Starken Ihres Verhaltensstils:

* Sie sind auf gleichmaRige und aufrichtige Weise menschenorientiert.

* Sie bauen Vertrauen zu anderen auf, die einen Anstol3 brauchen.

+ Sie bringen eine einzigartige Kombination aus Akkuratheit, Intuition, gutem FUhrungsstil ein.
Entscheidungen basieren auf sachlichen Daten.

* Sie behalten ein stabiles und vorhersehbares Tempo bei, um ein komplexes oder spezialisiertes
Projekt durchzufihren und beweisen unermudliche Arbeitsethik, um das Projekt fertig zu stellen.

« Man kann sich darauf verlassen, dass Sie tun, was Sie sagen.

* Sie weisen ein hohes Mal3 an Orientierung an Qualitatskontrolle auf.

* Sie zeigen die seltene Fahigkeit, gleichzeitig freundlich und (bei Bedarf) argumentativ zu sein und
fahig, Humor einzusetzen, um das Eis zu brechen oder eine angespannte Situation zu entscharfen.

« Sie verfigen uber ein klares Bewusstsein der breitgefacherten Auswirkungen auf wichtige

Entscheidungen.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr ideales Arbeitsklima

Ihr Verhaltensstil spielt eine bedeutende Rolle bei der Bestimmung, welche Aspekte einer Umgebung
Sie mogen. Die nachfolgenden Punkte helfen Ihnen zu verstehen, was fur Sie eine ideale

Arbeitsatmosphare ausmacht.

Die ideale Arbeitsatmosphare fur Sie bietet Ihnen:
* Zeit, um auf Alternativen zu reagieren, auch wenn die "Projektuhr tickt".
* Direkte und detaillierte Antworten auf Fragen.
« Spezialisierte und herausfordernde Aufgabenanweisungen.
* Die Freiheit, neue Wege zu gehen.
* Fakten und Beispiele, deren Informationen frei von Emotionen sind.
* Sicherheit und Vertrauen in Mittel zur Qualitatskontrolle.
+ Herausfordernde Aufgaben mit breitgefacherten Anwendungsgebieten.

* Ablaufe, die gleich beim ersten Mal richtig ausgefuhrt werden.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Bereiche zur Verbesserung

Zusammen mit Starken werden alle Verhaltensstile auch von Bereichen begleitet, die zu Schwachen

werden kdnnen - wenn man von ihnen abhdngt oder sie nicht erkennt. Der Trick liegt darin, eine

Abhdngigkeit von Schwachen gar nicht erst entstehen zu lassen.

Hier sind ein paar Elemente, die problematisch werden kdnnten, wenn Sie sie nicht erkennen oder sie

Ihnen unbekannt sind.

Aufgrund Ihres Verhaltensstils kdnnen Sie dazu neigen:

Die Fahigkeiten anderer zu Uberschatzen.

UbermaRig optimistisch mit der Fahigkeit zu sein, andere zu (iberzeugen oder zu managen.
Schwierigkeiten zu haben, Fristen aufgrund des Wunsches nach Vollstandigkeit oder Perfektion
einzuhalten.

In Zeiten bedeutender Verdanderungen oder hohen Drucks unentschlossen zu werden.

Eher impulsiv zu reagieren, als die Dinge zu Uberdenken, bevor Sie antworten.

Skeptisch gegenuber Veranderungen zu sein und einen niedrigeren Dringlichkeitssinn zu haben.

neJyia1snip es|eH

Mehr zu versprechen, als sie halten kdnnen: die Augen sind groer als der Magen.

Zu sehr an alten Traditionen bei Prozeduren und Vorgangen festzuhalten.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Bevorzugter Trainings- und Lernstil

Basierend auf Ihrer Verhaltensweise haben Sie bestimmte Vorlieben daflir, wie Sie Informationen

Ubermitteln, andere unterrichten oder Wissen mit anderen teilen. Gleiches gilt dafur, wie Sie

Informationen gerne aufnehmen und lernen. Das Verstandnis hieriber wird Ihnen dabei helfen, indiesen

Bereichen noch erfolgreicher zu werden.

Wie Sie am liebsten Wissen teilen oder unterrichten:

Sie mochten Leistungsergebnisse, Ziele usw. kennen und diese den Teilnehmern mitteilen.
Sie mdgen es, ein aktives Lernumfeld zu haben.
Sie helfen der Gruppe, neue Konzepte und Ideenmodelle zu erstellen.

Sie leiten die Gruppe durch ermunternde Zusammenarbeit.

Sie bevorzugen explizite Anweisungen und Beurteilungskriterien, die mit den Teilnehmern

zusammen erstellt werden.
Sie sind sehr akkurat bei der Prasentation von Informationen.

Sie bereichern den Inhalt mit Geschichten und Erfahrungen.

Wie Sie am liebsten Wissen vermittelt bekommen oder lernen:

Sie zeigen aufrichtige Anteilnahme mit anderen.
Sie lernen, indem Sie neue Moglichkeiten bericksichtigen und Ideen tiberdenken.
Sie mdgen gelegentlich Selbstfindung und Versuch-und-Irrtum-Methoden.

Sie mochten die Leistungsergebnisse, Ziele, usw. kennen.

Sie ziehen als Teilnehmer ein ausgewogenes Verhaltnis zwischen Einzel- und Gruppenarbeit vor.

Sie zeigen Engagement und wollen personlich in das Lernen einbezogen werden.

Sie bevorzugen traditionelle Lernstrukturen und -aktivitaten.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Kommunikationserkenntnisse fiir andere

Diese Seite ist anders, weil sie sich nicht an Sie richtet, sondern an diejenigen, die mit Ihnen zu tun haben.
Die folgenden Informationen werden anderen helfen, effizienter mit Ihnen zu kommunizieren, indem
sie Sie in Ihrem naturlichen Verhaltensstil ansprechen. Die erste Beschreibung bezieht sich auf das, was
andere tun sollten, um von Ihnen besser verstanden zu werden und die zweite, was andere besser nicht
tun sollten im Umgang mit ihnen.

Dinge, die andere tun sollten, um erfolgreich mit Helga zu kommunizieren:

* Halten Sie die individuellen Aufgaben und Verantwortungen schriftlich fest.

* Nutzen Sie das Gesprach, um wieder zum vorliegenden Thema oder zur Angelegenheit

zuruckzukehren.

* Geben Sie Zeit, um die Angelegenheiten und potentiellen Ergebnisse zu uberprifen.

* Wenn Sie sagen, dass Sie etwas tun werden, dann tun Sie das auch.

* GehenSie sicher, dass individuelle Verantwortungen klar sind und keine Zweideutigkeiten bestehen.

* Seien Sie sicher, dass die Informationen, die Sie haben, zuverlassig sind.

* Brechen Sie das Eis mit einem kurzen persdnlichen Kommentar.

Dinge, die andere besser vermeiden sollten, um wirkungsvoller mit Helga zu kommunizieren:

* Gehen Sie nicht zu schnell zum Geschaftlichen oder zur Tagesordnung uber, sondern geben Sie ein
wenig Zeit, um das Eis zu brechen.

* Verwenden Sie keine unzuverlassigen Nachweise oder Aussagen.

* Lassen Sie zu treffende Entscheidungen nicht in der Schwebe. Versichern Sie sich davon, dass alle
Entscheidungspunkte zum Abschluss gebracht wurden und dass Aktionsplane daraus resultieren.

* Seien Sie nicht herrisch oder fordernd.

« Wenn Sie nicht einverstanden sind, lassen Sie es nicht an anderen personlich aus oder die Beziehung
beeintrachtigen.

* Seien Sie nicht unhdéflich, brusk oder zu temporeich in Ihrer Abwicklung.

* Nehmen Sie die Meinung anderer nicht als Beweis.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Abschnitt zur Selbstreflexion

Um die Informationen dieses Berichts bestmdglich zu nutzen, ist es wichtig, dass Sie ihn ganz konkret
auf Ihr Leben beziehen. Machen Sie sich diese Information zu Eigen und ziehen Sie die relevantesten
Punkte aus Ihrem Bericht heraus, indem Sie die nachfolgenden Liicken ausfullen:

Dezisiv:
Inwiefern ist Ihr 'D' Ergebnis relevant fur Ihr Leben?

Interaktiv:
Inwiefern ist Ihr 'I' Ergebnis relevant fur Ihr Leben?

Stabil:
Inwiefern ist Ihr 'S' Ergebnis relevant fir Ihr Leben?

Vorsichtig:
Inwiefern ist Ihr 'C' Ergebnis relevant fir Ihr Leben?

Gesamter Natirlicher Stil:
Auf welche Weise betrifft Ihr naturlicher Stil Inr Leben?

Gesamter Adaptiver Stil:
Auf welche Weise betrifft Ihr adaptiver Stil Ihr Leben?

Starkebezogene Erkenntnisse:
Welche spezifische Starke stehtIhrer Meinung nach mehrin Verbindung mit Ihrem Erfolg als die anderen?
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Abschnitt zur Selbstreflexion

Kommunikation "Was Sie tun und lieber nicht tun sollten"(Dos and Don'ts):
Was haben Sie tber Ihren bevorzugten Kommunikationsstil gelernt?

Ideales Arbeitsklima:
Wie gut passt Ihr derzeitiges Arbeitsklima zu Ihrem Verhaltensstil?

Leistungsfahigkeit:
Auf welche Weise kénnten Sie leistungsfahiger werden?

Motivation:
Wie konnen Sie starker motiviert bleiben?

Verbesserung:
Gibt es etwas, das Sie gelernt haben und zur Verbesserung Ihrer Leistung nutzen kdnnen?

Training/Lernen:

Was haben Sie gelernt, das Ihnen helfen kann, andere besser zu unterrichten oder selbst wirksamer zu

lernen?
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Abschnitt zur Selbstreflexion

Damit Sie von der Information dieses Berichts nachhaltig profitieren, gilt es zu verstehen, wie Ihr
Verhaltensstil zu Ihrem Erfolg beitragt oder ihn eventuell behindert.

Erfolgsforderung:
Wie kann Ihr individueller Verhaltensstil Ihren Erfolg fordern?
Geben Sie spezifische Beispiele an.

Erfolgseinschriankung:
Wie kann Ihr besonderer Verhaltensstil Ihrem Erfolg im Weg stehen?
Geben Sie spezifische Beispiele an.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Einleitung zum Motivations-Index

Der Motivations-Index

WARUM sind Sie motiviert, Ihre Talente zu nutzen?
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Einfliihrung

Uber diesen Bericht

Studien der Firma INNERMETRIX haben ergeben, dass erfolgreiche Menschen Uber eine gute

Selbsterkenntnis verfligen. Diese Menschen wissen was sie kdnnen und was sie motiviert. Daher sind

siein der Lage ihren Erfolg von ihrem Kénnen und ihren Motivationen abhangig zu machen. Nur wenn

die eigenen Handlungen im Einklang mit den eigenen Motivationen stehen, ist man in der Lage

Hdchstleistungen zu erbringen.

Die Kenntnis Gber die eigenen Motivationen ist daher die Grundlage fur den Erfolg!

In diesem Bericht erhalten Sie einen Uberblick tiber Ihre eigene Motivation und stirken dadurch Ihre

Selbsterkenntnis.

Dieser Bericht misst sieben Motivationsdimensionen. Die Werte, die hinter dieser Motivationen stehen,

sind:

Asthetisch - ein Antrieb fiir Ausgeglichenheit, Harmonie und Form.
Wirtschaftlich - ein Antrieb fur wirtschaftliche oder praktische Gewinne.
Individualistisch - ein Antrieb, sich als unabhangig und einzigartig hervorzuheben.

Politisch - ein Antrieb, Kontrolle auszutiben oder Einfluss zu haben.

Altruistisch - ein Antrieb zu humanitaren Bemihungen oder anderen uneigennutzig zu helfen.

Regulatorisch - ein Antrieb, Ordnung, Routine und Struktur einzufuhren.

Theoretisch - ein Antrieb fir Wissen, Lernen und Verstehen.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Sieben Werte- und Motivations-Dimensionen

Die Elemente des Motivations-Indexes

Die Forschungen von Dr. Eduard Spranger und Dr. Gordon Allport bilden die theoretische Grundlage
des ,Motivations-Index".

Dr. Eduard Spranger war Vertreter der geisteswissenschaftlichen Padagogik und Verfasser der
~Psychologie des Jugendalters”. GemaR seiner Auffassung, dass Persdnlichkeit und Weltanschauung
untrennbar miteinander verbunden sind, identifizierte er umfassende Typen der personlichen
Geisteshaltung. Kulturgebiete (einfache und komplexe) und Geistesakte (individuelle und

gesellschaftliche) bildeten die Spranger " schen Grundtypen.

Gemall Dr. Gordon Allports Forschungen weist jede Person eine einmalige Kombination von
Personlichkeitseigenschaften auf. Es gibt drei grundlegende Arten von Eigenschaften:
Kardinaleigenschaften (fundamentale Charakterziige als Lebensgrundlage), Zentrale Eigenschaften
(wichtige Merkmale einer Person) und Sekundare Eigenschaften (weniger wichtige Merkmale,
Vorlieben). Damit trug er zur Entwicklung des Finf Faktoren Modells (Big Five) bei, welches flinf stabile
und (kultur)unabhdngige Personlichkeitsfaktoren definierte und ergdanzte somit die Spranger "schen

Grundtypen.

Der ,IMX Motivations-Index” misst die Auspragungsgrade von sieben Antrieben. Er dient dazu,
Motivationsfaktoren, Werte und Antriebe zu identifizieren und zu verstehen, um eine bessere
Angleichung von Leistung, Leidenschaft und Tatigkeitsbereich zu erzielen. Die dahinter liegenden
Fragestellungen sind: Warum nutzt eine Person ihre Eigenschaften und Talente? Was sind die

wertebezogenen Einstellungen? Was treibt an, motiviert oder ruft Leidenschaftin einer Person hervor?
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Leistungspotenzial-Profil | Sieben Werte- und Motivations-Dimensionen

Ein genauerer Blick auf die sieben Dimensionen

Werte helfen, Verhalten und Handlung zu beeinflussen und kénnen als versteckte
Motivation angesehenwerden, dasie nichtwirklich zu beobachten sind. Ihre Werte
zu kennen hilft Thnen zu verstehen, warum Sie bestimmte Dinge lieber tun als
andere.

Fur Hochstleistung ist es notwendig sicherzustellen, dass Ihre Motivationen von
dem, was Sie tun, befriedigt werden. Das treibt Ihre Leidenschaft an, reduziert
Erschopfung, inspiriert Sie und steigert den Antrieb.

Wert Der Antrieb fur

Form, Harmonie, Schonheit,
Ausgeglichenheit

Altruistisch Altruismus, Service, Hilfe fir andere

© 2016 Innermetrix Incorporated ¢ All rights reserved
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Leistungspotenzial-Profil | Sieben Werte- und Motivations-Dimensionen

Kurzdarstellung von Ihren Motivationen
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Sie sind in der Lage, die Vorzuige von Gleichgewicht und Harmonie zu schatzen, ohne dabei
den Blick fur die praktische Seite der Dinge zu verlieren.

Hoch Sie haben ein groRRes Verlangen, anderen dabei zu helfen, zu lernen, zu wachsen und sich zu
Altruistisch entwickeln.
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Leistungspotenzial-Profil | Sieben Werte- und Motivations-Dimensionen

INDIVIDUALISTISCH
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Asthetischer Antrieb

Die Asthetische Dimension:

Die Hauptmotivation in dieser Dimension ist der Antrieb,
Ausgeglichenheit und Harmonie zu erzielen und Form

und Schénheit zu finden. Umweltanliegen oder "griine"
Initiativen werden ebenfalls typischerweise in diesen
Dimensionen hoch eingeschatzt.

ALT  REG

AST  WIR

Allgemeine Charakterziige:

* Sie kdnnen gut mit anderen zusammenarbeiten, um neue Ideen zu entwickeln, oder etwas
neues zu schaffen.

+ Sie respektieren das Bedirfnis anderer, ihre Kreativitat auszudricken.

* Sie sind in der Lage, ibermdaRig emotionale oder kreative Menschen auf dem Boden der
Tatsachen zu halten.

« Sie besitzen einen durchschnittlichen Sinn fiir Asthetik.

* Sie besitzen ein gesundes Gleichgewicht zwischen Form und Funktion.

Schlusselstarken:

* Sie schatzen das Gleichgewicht zwischen Arbeit und Privatleben, kommen aber auch ohne es
aus.
Sie schatzen erneuerbare und umweltfreundliche (griine) Ansatze.

Sie bewerten BemuUhungen zur Erhaltung gleichzeitig als erneuernd und praktisch.

Sie sind bereit, andere zu unterstitzen und zu helfen, wenn Sie deren Bemuhungen schatzen.
+ Sie mogen gewisse kinstlerische Aspekte oder Ideen, solange sie nicht zu extrem erscheinen.

neJyia1snip es|eH

© 2016 Innermetrix Incorporated ¢ All rights reserved



Leistungspotenzial-Profil | Ihr Asthetischer Antrieb

Die Asthetische Dimension:

Die Hauptmotivation in dieser Dimension ist der Antrieb,
Ausgeglichenheit und Harmonie zu erzielen und Form

81
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und Schénheit zu finden. Umweltanliegen oder "griine"
Initiativen werden ebenfalls typischerweise in diesen
Dimensionen hoch eingeschatzt.

IND POL ALT REG THE

AST  WIR

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):
+ Sie haben das Bedirfnis, Gleichgewicht und Harmonie im Umfeld zu erhalten.
* Sie glauben, dass Kunst und Form ermunterternd und bestarkend wirken kénnen, selbst auf
Personen ohne kunstlerische Fahigkeiten.

Sie schaffen im Team eine Atmosphare, welche die Arbeit unterstitzt.
* Thr Niveau von kiinstlerischem Interesse liegt genau im internationalen Durchschnitt.

Far Sie ist das Gleichgewicht zwischen Arbeit und Privatleben wichtig.

Trainings-/Lernerkenntnisse:
* Sie unterstitzen Aktivitaten zur berufliche Weiterbildung.
* Sie lernen gern allein, aber auch im Team.
* Sie lernen gerne zu Ihrer persdnliche Entwicklung und Wissensteigerung.
* Ihr Lernen sollte zu gleichen Teilen von Form und Funktion beinhalten, nicht nur Funktion.

© 2016 Innermetrix Incorporated ¢ All rights reserved
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Asthetischer Antrieb

Die Asthetische Dimension:

Die Hauptmotivation in dieser Dimension ist der Antrieb,
Ausgeglichenheit und Harmonie zu erzielen und Form

und Schénheit zu finden. Umweltanliegen oder "griine"
Initiativen werden ebenfalls typischerweise in diesen
Dimensionen hoch eingeschatzt.

ALT  REG

AST  WIR

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:

 Da Ihre Punktezahl im internationalen Durchschnitt liegt, ist es wichtig, einige andere Werte
genauer anzusehen, um einen besseren Uberblick tiber die Bereiche mit
Verbesserungspotenzial zu erhalten.

* Sie kdnnen davon profitieren, eine sichtbarere Position in Teams zu beziehen.

* Sie sollten darauf achten ein harmonisches Gleichgewicht zwischen Privat- und Berufsleben zu
erhalten.

+ Akzeptieren Sie, das es Menschen gibt, die keinen Sinn fir Kunst, Gleichgewicht und Harmonie
haben. Sie kdnnen als Bindeglied zwischen denen dienen, die solche Werte schatzen und denen,
die dem keinen Wert beimessen.
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Leistungspotenzial-Profil | Ihr Wirtschaftlicher Antrieb

Die Wirtschaftliche Dimension:

Diese Dimension untersucht die Motivation, Sicherheit
aus wirtschaftlichem Gewinn zu erzielen und praktische

Ertrage zu erhalten. Der bevorzugte Ansatz dieser

Dimension ist das fachmannische Vorgehen mit

Fokussierung auf gewinnbringende Ergebnisse.
ALT  REG

AST  WIR

Allgemeine Charakterziige:

* Sie werden durch Geld und Pramien als Anerkennung flr eine gut gemachte Arbeit motiviert.

* Sie sind in der Regel an allem interessiert, was Ihnen beim Erreichen von (wirtschaftlichen)
Zielen hilft.

* Fur Sie mussen Ausbildung und Training praktisch und nutzlich sein und ein gewinn- oder
wirtschaftsbezogenes Motiv besitzen.

* Bei der Optimierung von Gewinn oder Projektkosten, kdnnen Sie die Ansicht vertreten, dass der
Zweck die Mittel heiligt.

* Sie kénnen eventuell dem Stereotypen der hoch motivierten deutschen Geschaftsperson
entsprechen, die von wirtschaftlichen Anreizen motiviert wird.

Schlusselstarken:
* Sie treffen Ihre Entscheidungen mit Praxisbezogenheit und Gewinnorientierung.
* Sie behandeln das Geld der Organisation oder des Teams wie Ihr eigenes.
« Sie sind sehr ertragsorientiert, fir sich selbst und fiir Ihre Organisation.
* Sie sind sehr motiviert, in vielfaltigen Bereichen Erfolg zu haben und zu gewinnen.
+ Sie werden stark durch Wettbewerb, Herausforderungen und wirtschaftliche Anreize motiviert.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Wirtschaftlicher Antrieb

Die Wirtschaftliche Dimension:

Diese Dimension untersucht die Motivation, Sicherheit
aus wirtschaftlichem Gewinn zu erzielen und praktische

Ertrage zu erhalten. Der bevorzugte Ansatz dieser

Dimension ist das fachmannische Vorgehen mit

Fokussierung auf gewinnbringende Ergebnisse.
ALT  REG

AST  WIR

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):
+ Sie belohnen hohe Leistung auf konkrete und finanzielle Weise mit persoénlicher oder
teambezogener Anerkennung.
+ Sie erwarten von Training- und Sitzungsveranstaltungen einen potentiellem Gewinn oder
zukunftiges Einkommen.
* Sie sollten so schnell wie méglich Anerkennung und Belohnung (z.B. Pramien) bieten, nicht erst
zu Semester- oder Jahresende.
* Sie gewahren gentgend Raum fur die finanzielle Belohnung herausragender Leistung.
* Sie empfinden die Belohnung von Leistung als wichtiges Mittel das Team zu motivieren.

Trainings-/Lernerkenntnisse:

« Wenn madglich, sollten Sie Gruppenwettbewerb als Teil der Trainingsaktivitaten einbauen.

+ Sie sollten Lernergebnisse an die Fahigkeit anbinden, leistungsfahiger bei der Steigerung der
Ertrdge zu werden, sowohl fir sich selbst als auch fur die Organisation.

* Sie sollten versuchen, Belohnungen oder Anreize fur die Teilnahme an zusatzlichem Training
oder beruflicher Ausbildung zu bieten.

* Sie haben dieselbe Punktezahl wie Personen, die Information danach bewerten, ob sie hilfreich
sind um die Effizienz oder die Leistungsfahigkeit zu steigern.
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Leistungspotenzial-Profil | Ihr Wirtschaftlicher Antrieb

Die Wirtschaftliche Dimension:

Diese Dimension untersucht die Motivation, Sicherheit
aus wirtschaftlichem Gewinn zu erzielen und praktische

Ertrage zu erhalten. Der bevorzugte Ansatz dieser

Dimension ist das fachmannische Vorgehen mit

Fokussierung auf gewinnbringende Ergebnisse.
ALT  REG

AST  WIR

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:

Sie sollten eventuell das Dollarzeichen in Ihren Augen verbergen, um die angemessenen
Beziehungen zu anderen aufbauen zu kénnen.

Manche Personen mit diesem Ergebnisbereich mussen eventuell lernen, wie dieser Gier-Faktor
maskiert werden kann, um potentielle Neukunden, Abnehmer oder Kunden nicht zu
verschrecken.

Sie kdnnen Anstrengungen anderer im Team allein von wirtschaftlichen Gesichtspunkten aus
beurteilen.

Sie mussen eventuell eine gesteigerte Sensibilitat fur die Bedirfnisse anderer entwickeln und
weniger potentiellen Egoismus kundgeben.

Wahrend dieser sehr hohe wirtschaftliche Antrieb ein bedeutender Motivationsfaktor beim
Erreichen von Zielen sein kann, kann es aber auch zu einem sichtbaren "Gier-Faktor" werden,
besonders fur Verkaufer und andere Personen, die diesen sehr hohen Antrieb teilen.
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m Leistungspotenzial-Profil | Ihr Individualistischer Antrieb

Die Individualistische Dimension:

Diese Dimension beschreibt das Bedurfnis einer Person,

als einzigartig und unabhdngig angesehen zu werden,

und sich aus der Masse abzuheben. Sie ist der Antrieb

fur soziale Unabhangigkeit und der Suche nach

Gelegenheiten zur persénlichen Ausdrucksfreiheit.
ALT  REG

AST  WIR

Allgemeine Charakterziige:

Sie sind fahig, sowohl Stellung zu einem Punkt zu beziehen, als auch einen Standpunkt
aufzugeben, wenn es erforderlich ist. Sie tun dabei beides mit derselben Aufrichtigkeit.

Sie werden generell nicht als Extremist bei Ideen, Methoden oder Arbeitsangelegenheiten
angesehen.

Personen, die dasselbe Ergebnis wie Sie erreichen, werden wahrscheinlich nicht als kontrovers
bei ihren Ideen oder Aktivitaten am Arbeitsplatz eingestuft.

Sie sind fahig, mit oder ohne Rampenlicht bzw. Aufmerksamkeit auszukommen, die fur
besondere Beitrage gezollt wird.

Sie zeigen maRige soziale Flexibilitat, so dass Sie als gesellschaftlich angepasst und
unterstitzend fir andere im Team angesehen werden kénnen.

Schliisselstarken:

Sie sind fahig, beide Seiten der Standpunkte von Personen zu erkennen, die héhere oder
niedrigere individualistische Antriebe haben.

Sie kdnnen als flexibel und vielseitig betrachtet werden, ohne ein Extremist zu sein.

Sie sind fahig, wenn Sie darum gebeten werden, zu folgen oder zu fuhren.

Sie sind fahig, zwischen den Bedurfnissen von Teammitgliedern mit h6herem oder niedrigerem
individualistischen Antrieb zu vermitteln.

Sie kénnen als stabilisierende Kraft bei organisatorischen Angelegenheiten und Tatigkeiten
angesehen werden.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Individualistischer Antrieb

Die Individualistische Dimension:

Diese Dimension beschreibt das Bedurfnis einer Person,
als einzigartig und unabhdngig angesehen zu werden,

und sich aus der Masse abzuheben. Sie ist der Antrieb

fur soziale Unabhangigkeit und der Suche nach

Gelegenheiten zur persénlichen Ausdrucksfreiheit.
ALT  REG

AST  WIR

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):

* Denken Sie daran, dass Personen mit Ihrer Punktzahl eine hohe soziale Flexibilitat haben. Sie
sind in der Lage eine angemessene Fuhrungsrolle im Team Ubernehmen oder auch ein
forderndes Teammitglied zu sein.

+ Denken Sie daran, dass Sie die Fahigkeit zeigen, mit einer Vielfalt an Menschen auszukommen,
ohne diejenigen zu verschrecken, die eher extreme Positionen beziehen.

+ Sie kdnnen als ausgleichender und stabilisierender Faktor in verschiedenen Team-Situationen
auftreten.

* Sie bringen einen flr viele Fachleute typischen individualistischen Antrieb ein.

* Sie kdnnen sich einbringen, um eine zentrale Sichtweise Uber die Organisationsangelegenheiten
in Bezug auf diese Werteskala zu erzeugen.

Trainings-/Lernerkenntnisse:

* Sie kdnnen ein flexibler Teilnehmer bei Trainings- und Ausbildungsprogrammen sein.

+ Sie mogen, sowohl teamorientierte als auch individuelle oder unabhdngige Lernaktivitaten.

+ Sie werden ein forderndes Mitglied der Trainingserfahrung aus der Sicht dieser
Wertedimensionen sein.

+ Da sich diese Punktzahl dem internationalen Durchschnitt anndhert, Gberprifen Sie bitte
andere hohe oder niedrige Wertebereiche, um zusatzliche Erkenntnisse Uber die Lernvorzuge zu
bekommen.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Individualistischer Antrieb

Die Individualistische Dimension:

Diese Dimension beschreibt das Bedurfnis einer Person,

als einzigartig und unabhdngig angesehen zu werden,

und sich aus der Masse abzuheben. Sie ist der Antrieb

fur soziale Unabhangigkeit und der Suche nach

Gelegenheiten zur persénlichen Ausdrucksfreiheit.
ALT  REG

AST  WIR

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:

* Ohne sich unbedingt fur eine Seite zu entscheiden, sollten Sie dennoch Stellung beziehen zu
manchen Punkten in der Meinung anderer.

« Uberpriifen Sie anderen Antriebe, um die Bedeutung dieses individualistischen Antriebsfaktors
besser zu verstehen.

* Gewahren Sie Personen mit hohem individualistischem Antrieb Raum, sich in angemessener
Weise selbst auszudrucken.

* Vermeiden Sie es, Personen mit héheren oder niedrigeren individualistischen Antrieben zu
kritisieren, da alle Wertepositionen Respekt verdienen.
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m Leistungspotenzial-Profil | Ihr Politischer Antrieb

Die Politische Dimension:

Dieser Antrieb motiviert dazu, eine Fiihrungsrolle zu

Ubernehmen, sowie Einfluss und Kontrolle tGber das
eigene Umfeld oder den eigenen Erfolg zu haben. Eine
I hohe Punktezahl in dieser Motivation wird oft mit
Wettbewerbsfahigkeit verbunden.
ALT  REG

AST  WIR

Allgemeine Charakterziige:

Sie bringen einen Sinn fur Ausgewogenheit in Machtangelegenheiten, die gelegentlich auftreten
kénnen.

Eine Punktezahl, die sich dem Durchschnitt anndhert, zeigt, dass der politische (machtsuchende)
Antrieb kein Hauptmotivationsfaktor ist.

+ Sie kénnen als stabilisierende Kraft in den alltaglichen Teamoperationen angesehen werden.
* Punktergebnisse in diesem Bereich kommen dem Ergebnis der typischen professionellen
Geschdftsperson nahe.
+ Sie sind fahig, die Bedurfnisse derjenigen im Team zu verstehen, die sehr wettbewerbsfahig sind
sowie derjenigen, die kooperativer zu sein pflegen.
Schlusselstarken:
* Sie bringen Flexibilitat ins Team ein. Sie sind fahig, bei Bedarf zu leiten, aber auch fahig, zu
unterstutzen, wenn danach gefragt wird.
* Sie sind eine stabilisierende Kraft im Team.
* Sie sind fahig, die Bedurfnisse sowohl der hohen wie niedrigen politisch angetrieben Personen
im Team zu schatzen.
+ Sie werden von anderen im Team weder als Diktator noch als abhangig hinsichtlich der
Teamprojekte und -ziele angesehen.
+ Sie zeigen angemessenen Respekt fir Leiter eines Projekts sowie die Fahigkeit,
Anderungsvorschlage zu machen.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Politischer Antrieb

Die Politische Dimension:

Dieser Antrieb motiviert dazu, eine Fiihrungsrolle zu

Ubernehmen, sowie Einfluss und Kontrolle tGber das
eigene Umfeld oder den eigenen Erfolg zu haben. Eine
I hohe Punktezahl in dieser Motivation wird oft mit
Wettbewerbsfahigkeit verbunden.
ALT  REG

AST  WIR

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):
* Vergessen Sie nicht, dass Sie die Fahigkeit besitzen, ein stabilisierendes Element zwischen hoher
Kontrolle und hoher Unterstutzung bei speziellen Teamfunktionen und -initiativen zu sein.
* Sie bringen einen machtsuchenden Antrieb ein, der typisch fir viele Geschafts-Fachleute ist, da
Ihr Punktergebnis sehr dicht an dem internationalen Durchschnitt auf dieser Skala liegt.
* Geben Sie dem Team Ihren Input, um eine politisch gemaRigte Einsicht und Verstandnis der

neJyia1snip es|eH

arbeitsbezogenen Angelegenheiten zu bekommen.

« Uberprifen Sie die anderen Antriebswerte, die hoher oder niedriger als das politische Ergebnis
in diesem Bericht sein kdnnen, um ein besseres Verstandnis der spezifischen Schlissel zum
Managen und Motivieren zu erhalten.

Trainings-/Lernerkenntnisse:

+ Sie haben dasselbe Ergebnis wie Personen, die eine Vielfalt an Arbeitsaktivitaten und
Entwicklung unterstutzen.

* Sie werden mit Flexibilitat sowohl auf kooperative als auch auf kompetitive Teamaktivitaten
reagieren.

+ Sie haben dasselbe Ergebnis wie Personen, die offen an Trainingsaktivitaten teilnehmen, ohne
zu versuchen, die Veranstaltung zu dominieren.

* Sie zeigen die Fahigkeit, eine Trainingsveranstaltung zu leiten, zu unterstiitzen oder daran
teilzunehmen.
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Leistungspotenzial-Profil | Ihr Politischer Antrieb

Die Politische Dimension:

Dieser Antrieb motiviert dazu, eine Fihrungsrolle zu
Ubernehmen, sowie Einfluss und Kontrolle tGber das
eigene Umfeld oder den eigenen Erfolg zu haben. Eine
hohe Punktezahl in dieser Motivation wird oft mit
Wettbewerbsfahigkeit verbunden.

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:
+ Sie sollten ab und zu Ihre Antriebe auf eine starker unterstiitzende Rolle oder eine groRere
Fuhrungsrolle verlagern.
« Wenn Fragen zur Teamflhrung auftauchen, sollten Sie eventuell einen starker sichtbaren
Standpunkt Uber problemldsende Situationen einnehmen.
« Uberpriifen Sie andere Antriebswerte in diesem Bericht, um ein tieferes Verstandnis der
Bereiche zur kontinuierlichen Verbesserung zu erlangen.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Altruistischer Antrieb

Die Altruistische Dimension:

Dieser Antrieb ist ein Ausdruck des Bedirfnisses,
anderen im humanitdren Sinne Nutzen zu bringen. Es

ihnen von der eigenen Zeit, den eigenen Mitteln und der

81
55 56
45 45
38 43 :
l I . . besteht eine echte Aufrichtigkeit, anderen zu helfen,
eigenen Energie etwas fir deren Unterstutzung zu
IND POL ALT REG THE

AST  WIR
geben.

Allgemeine Charakterziige:

Ihre Philosophie ist "lieber geben als nehmen", manchmal sogar im betrieblichen Umfeld.

Sie zeigen einen hohen Aufrichtigkeitsfaktor und Ihre hilfsbereite Art zeigt sich in den Dingen,
die Sie tun.

Sie mdgen es, anderen zu helfen, sie zu unterrichten oder zu coachen.

Sie haben eine starke Service-Ethik.

Sie finden Werte in der Arbeit, die Gber einen simplen Gehaltsscheck hinausgehen, vor allem
wenn es anderen hilft.

Schliisselstarken:

Sie sind ein sehr guter Teamplayer.

Sie sind eher eine gesellige als einzelgangerische Person und mogen Netzwerkkontakte.

Sie sind immer bereit, Ihre Zeit, Talent und Energie zu teilen, um der Organisation oder dem
Zweck zu dienen.

Sie sind gut darin, anderen beim Kommunizieren und gegenseitigen Respekt zu helfen.

Sie sind sich der Bedlrfnisse anderer oft bewusst, selbst wenn sie sie nicht du3ern.
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Leistungspotenzial-Profil | Ihr Altruistischer Antrieb

Die Altruistische Dimension:

Dieser Antrieb ist ein Ausdruck des Bedurfnisses,
anderen im humanitaren Sinne Nutzen zu bringen. Es

81
55 56
45 45
38 43 =

besteht eine echte Aufrichtigkeit, anderen zu helfen,
ihnen von der eigenen Zeit, den eigenen Mitteln und der
eigenen Energie etwas fir deren Unterstltzung zu

IND POL ALT REG THE

AST  WIR
geben.

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):

+ Sie sollten fur Flexibilitat sorgen, um das Helfen anderer im Team zuzulassen.

Sie sollten daran denken, dass Sie eine sehr "gebende" Person sind und gern anderen helfen.

Sie halten Aufrichtigkeit fir den Mittelpunkt von Kommunikation.

Sie sollten sie als Trainer, Lehrer, Mentoren und Coach benutzen.

Sie sollten widerstehen, die gebende Art zu Uberanspruchen oder sich durch zu viel Geben zu
verausgaben.

Trainings-/Lernerkenntnisse:
* Ihr Lernen und Ihre Weiterbildung sollte mit dem Potential gekoppelt sein, anderen zu helfen.
+ Sie sollten Kurse und Training mit den erworbenen Kenntnissen koppeln, die potentiell mit
anderen im Team oder auBerhalb geteilt werden.
* Thr Training und Ihre Weiterbildung wird persénliches Wachstum und Ihre Entwicklung fordern
und dabei helfen, in jeder Berufsrolle besser zu sein.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Altruistischer Antrieb

Die Altruistische Dimension:

Dieser Antrieb ist ein Ausdruck des Bedirfnisses,
anderen im humanitdren Sinne Nutzen zu bringen. Es

81
55 56
45 45
38 43 -
besteht eine echte Aufrichtigkeit, anderen zu helfen,
ihnen von der eigenen Zeit, den eigenen Mitteln und der
eigenen Energie etwas fir deren Unterstutzung zu
IND POL ALT REG THE

AST  WIR
geben.

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:

+ Sie kénnen die Fokussierung auf personliche Arbeit zugunsten der Hilfe anderer bei deren
Angelegenheiten einbuRen.

+ Sie sollten haufiger "nein" sagen.

+ Sie missen darauf achten, dass Ihre gebende Natur nicht missbraucht oder ausgenutzt wird.

 Sie missen sich daran erinnern, dass Anstrengungen zur Unterstitzung und als Dienstleistung
ebenfalls praktisch sein sollten.

* Sie kdnnen zuviel Zeit, Talent und Energie weggeben.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Regulatorischer Antrieb

Die Regulatorische Dimension:

Der Regulatorische Antrieb zeigt die Motivation,
Ordnung, Routine und Struktur herzustellen. Die

Motivation liegt darin, Regeln, Regelungen, einen
traditionellen Ansatz und Sicherheit durch Normen und
Protokolle zu unterstitzen.

ALT REG

AST  WIR

Allgemeine Charakterziige:
* Sie sind gewdhnlich strukturiert, ordentlich und pragnant.
* Sie nehmen personliche Verantwortung sehr ernst.
* Sie vertreten eine "Regeln sind da, um eingehalten zu werden"-Mentalitat.
* Sie ziehen es vor, Tatigkeiten zu dokumentieren und modgen Listen.
+ Sie denken, alles hat einen "richtigen Weg" und einen "falschen Weg".

Schliisselstarken:
+ Sie sind effizient und leistungsfahig beim Organisieren von Aufgaben und vor allem bei der
Arbeit.
* Sie sind vertrauenswirdig und zuverlassig.
Sie sind stolz auf Dinge, die Tradition fordern, wie Nationalgeschichte, Ehre, Pflicht.
Sie bieten eine einwandfreie Stabilitatsgrundlage fur dynamische Situationen.

Sie behalten die Fokussierung beim Projektverlauf.
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m Leistungspotenzial-Profil | Ihr Regulatorischer Antrieb

Die Regulatorische Dimension:

Der Regulatorische Antrieb zeigt die Motivation,
Ordnung, Routine und Struktur herzustellen. Die

Motivation liegt darin, Regeln, Regelungen, einen
traditionellen Ansatz und Sicherheit durch Normen und
Protokolle zu unterstitzen.

ALT REG

AST  WIR

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):
« Gewabhrleisten Sie angemessene Informationen, Mittel und Zeit, um Aufgaben auszufihren.
* Gehen Sie sicher, dass die Grunde hinter den Instruktionen klar dargelegt werden.
* Seien Sie geduldig bei der Einfuhrung neuer Konzepte oder Prozeduren. Gewahren Sie Freiraum,
um sich anzupassen.
* Falls Helga vorschlagt, den etablierten Weg, Dinge zu erledigen, zu dndern, handelt es sich
wahrscheinlich um eine bedeutende Notwendigkeit.
* Sorgen Sie fir ein strukturiertes und routiniertes Arbeitsumfeld.

Trainings-/Lernerkenntnisse:
* Sie werden Lernaktivitaten bevorzugen, die strukturiert und detailliert sind.
+ Sie sind ein sehr disziplinierter Lerner.
* Sie mogen es, das Weshalb und Warum beim Lernen neuer Dinge zu verstehen.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Regulatorischer Antrieb

Die Regulatorische Dimension:

Der Regulatorische Antrieb zeigt die Motivation,
Ordnung, Routine und Struktur herzustellen. Die

Motivation liegt darin, Regeln, Regelungen, einen
traditionellen Ansatz und Sicherheit durch Normen und
Protokolle zu unterstitzen.

ALT REG

AST  WIR

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:

* Erkennen Sie, dass Veranderung gut, produktiv und notwendig sein kann.

* Beharren Sie nicht zu sehr auf Regeln.

+ Sie konnten moglicherweise von manchen als zu strukturiert oder steif in manchen
Angelegenheiten wahrgenommen werden.

+ Seien Sie konsequent dabei, Regeln fir alle durchzusetzen.

+ Seien Sie sich bewusst, dass andere ihre eigene Art haben, Dinge zu tun und seien Sie dafur
offen.
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m Leistungspotenzial-Profil | Ihr Theoretischer Antrieb

Die Theoretische Dimension:

Der Antrieb zu verstehen, Wissen zu erwerben oder die
"Wahrheit" herauszufinden. Diese Motivation kann darin

bestehen, Wissen nur um des Wissens Willen zu

erwerben. Rationales Denken, Argumentieren und

rationale Problemldsung sind wichtig fur diese
ALT  REG

AST  WIR . .
Dimension.

Allgemeine Charakterziige:

Sie sind in der Lage, die Bedurfnisse der Angelegenheiten des Gesamtkontexts zu verstehen und
hohe Genauigkeitsbedurfnisse zu schatzen, ohne ein Extremist zu sein.

Sie kdnnen ein Gleichgewicht zwischen hoch theoretischen Ansatzen und sehr niedrigen
Ansatzen herstellen und dabei zur Kommunikation mit beiden Seiten fahig sein.

Ihre Ergebnisse in diesem Bereich nahern sich der typischen Punktezahl der Geschaftsperson
an.

Sie bringen einen Sinn fur Ausgeglichenheit und Stabilitat bei zahlreichen technischen
Angelegenheiten und Anliegen ein, die das Team beeinflussen.

Ihre Punktezahl, die sich dem Durchschnitt nahert, weist darauf hin, dass das Theoretische
Bedurfnis nicht unwichtig ist, aber auch keinen Hauptantriebsfaktor fur das
Motivationsverhalten darstellt.

Schliisselstarken:

Sie werden bei Bedarf Bewusstsein fiir die notwendigen technischen Eigenschaften
demonstrieren und eine angemessene Arbeitsantwort geben.

Sie bringen Flexibilitat ins Team, die darin besteht, wenn notwendig detailorientiert oder in
anderen Momenten praxisorientiert zu sein.

Sie sind eine stabilisierende Kraft im Team.

Sie sind fahig, die Bedrfnisse sowohl von hohen als auch niedrigen Theoretischen Ansatzen zu
schatzen.

Sie zeigen Neugierde fur technische Details, ohne sich darin zu verzetteln.
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\@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Theoretischer Antrieb

Die Theoretische Dimension:

Der Antrieb zu verstehen, Wissen zu erwerben oder die

"Wahrheit" herauszufinden. Diese Motivation kann darin
bestehen, Wissen nur um des Wissens Willen zu
I erwerben. Rationales Denken, Argumentieren und
rationale Problemldsung sind wichtig fur diese
ALT  REG

AST  WIR . .
Dimension.

Motivationsbezogene Erkenntnisse (in diesem Abschnitt konnen Sie eventuell auch solche
Informationen finden, die liber Sie als Drittperson berichten. Diese Aussagen kénnten
interessant fiir Ihren Vorgesetzten/Geschaftspartner sein.):

« Denken Sie daran, dass Helga die Fahigkeit hat, ein ausgleichender und stabilisierender
Mitarbeiter bei stark wissensgetriebenen Angelegenheiten zu sein, ohne dabei fur irgendeine
Seite zum Extremisten zu werden.

* Helga weist einen fur viele Geschaftsfachleute typischen Wissensantrieb auf, d.h. der nahe beim
internationalen Durchschnitt liegt.

+ Beziehen Sie die von Helga eingebrachte Perspektive mit ein, um eine Kompromisseinigung zu
erlangen.

* Suchen Sie nach anderen Antriebswerten, die héher oder niedriger als dieser sein kénnen, um
ein solideres Bild der spezifischen Schlissel zum Managen und Motivieren zu erhalten.

Trainings-/Lernerkenntnisse:

* Sie sind eher flexibel und offen fur die meisten Trainingsprogramme, die in der Organisation
angeboten werden.

* Sie sind fahig, den Trainingsbedarf zu erkennen und die Bedeutung praktischer Informationen
zu erfassen.

* Sie verstehen das Bedurfnis der hohen Theoretischen Ansatze, mehr Informationen haben zu
wollen sowie der niedrigen Theoretischen Ansatze, die nur die notwendigen Informationen
maochten.
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@ Leistungspotenzial-Profil | Ihr Theoretischer Antrieb

Die Theoretische Dimension:

Der Antrieb zu verstehen, Wissen zu erwerben oder die

"Wahrheit" herauszufinden. Diese Motivation kann darin
bestehen, Wissen nur um des Wissens Willen zu
I erwerben. Rationales Denken, Argumentieren und
rationale Problemldsung sind wichtig fur diese
ALT  REG

AST  WIR . .
Dimension.

Erkenntnisse zur kontinuierlichen Verbesserung:
* Sie kdnnen eventuell ein wenig demonstrativer bei manchen komplexen theoretischen
Angelegenheiten sein.
* Sie kdnnten darum gebeten werden, einen starkeren Standpunk oder Stellung zu
Teaminitiativen zu beziehen.
+ Sie sollten eventuell andere Antriebswerte untersuchen, um die Bedeutung des Theoretischen
Antriebsfaktors zu bestimmen.
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Relevanz-Abschnitt

Benutzen Sie dieses Blatt, um aufzuzeigen, welche Motivatoren gut angeglichen sind und welche nicht,
und was Sie tun kénnen.

Handlungsschritte: Sehen Sie sich Ihren Werte-Index-Bericht an, finden Sie heraus, welche
Motivatoren die starksten fur Sie sind (d.h., welches sind die héchsten und liegen weit iber der Norm).
Tragen Sie die besten zwei in der Spalte darunter ein und behalten Sie in Erinnerung, wie gut Ihre
gegenwartigen Rollen auf diese Motivatoren abgestimmt sind (d.h., wie gut befriedigt das, was Sie tun,
Ihre Leidenschaften).

Angleichung
Schwach Hoch
Motivator #1: 1 2 3 4 5
Motivator #2: 1 2 3 4 5
Legende: Ihre Gesamtpunktezahl:

* 2-4 = Schwach * 8-9 = Ausgezeichnet
* 4-5 = Unter dem Durchschnitte 10 = Genial
* 6-7 = Durchschnitt

Um das geniale Leidenschaftsniveau zu erreichen, missen Sie die Ubereinstimmung Ihres Umfelds
mit Ihren Leidenschaften erhéhen.

Motivator #1: Bei welchen Aspekten Ihres Unternehmens oder Ihrer Rolle kdnnten Sie mit einbezogen
werden, die diesen Motivatoren befriedigen wirden?

Motivator #2: Bei welchen Aspekten Ihres Unternehmens oder Ihrer Rolle kdnnten Sie mit einbezogen
werden, die diesen Motivatoren befriedigen wirden?
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Der letzte Schritt, den Sie vornehmen mussen, um einen wirklichen Nutzen aus den in diesem Bericht
enthaltenen Informationen ziehen zu konnen, besteht darin zu verstehen, wie Ihre Wertestile Ihren
Gesamterfolg fordern bzw. hindern kénnen.

Erfolgsfordernd: Wie gut fordern Ihre Motivatoren und Antriebe insgesamt Ihren Erfolg? (geben Sie
spezifische Beispiele an):

Erfolgshemmend : Wie hemmen Ihr naturlicher Antrieb oder Ihre Motivatoren Ihren Erfolginsgesamt?
(geben Sie spezifische Beispiele an):
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Attribute Index

\WAS sind Ihre natiirlichen Talente?
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Studien von INNERMETRIX haben ergeben, dass erfolgreiche Menschen uber eine gute Selbsterkenntnis
verfugen. Diese Menschen wissen was sie kdnnen und was sie nicht kdnnen. Sie tun konsequent das,
was zu ihren naturlichen Talenten und Kompetenzen passt. Dies macht sie erfolgreich.
Die Kenntnis iiber die eigenen natiirlichen Talente ist daher die Grundlage fiir den Erfolg!

Jedervon uns trifft taglich hunderte von Entscheidungen. Eine Vielzahl dieser Entscheidungen wird dabei
in Millisekunden als sogenannte Blitzentscheidung ohne groBes Nachdenken getroffen. Bei diesen
Blitzentscheidungen hat jeder Mensch eine intuitive Praferenz, welche Aspekte bei der Entscheidung
besonders berucksichtigt werden. Diese intuitive Praferenz wird zu einer unbewussten Kraft, die unsere
taglichen Entscheidungen beeinflusst und unsere Weltanschauung und Selbstwahrnehmung formt. Sie
bestimmt gleichzeitig unsere natirlichen Talente und Kompetenzen.

Man hat herausgefunden, dass bei jeder Entscheidung drei Dimensionen des Denkens bertcksichtigt
werden. Welche dieser Dimensionen wir bei Entscheidungen mehr oder weniger stark berucksichtigen,
bestimmt unsere Talente und Kompetenzen. Wichtig dabei ist: es gibt keine guten oder schlechten
Praferenzen! Allerdings kann es sein, dass die eine oder andere Dimension sehr wenig bertcksichtigt
wird und somit einen "blinden Fleck" bei Entscheidungen darstellt. Wenn man seinen eigenen "blinden
Fleck" kennt, so kann man dessen Auswirkungen auf die eigenen Entscheidungen bewusst einplanen.
Die 3 Dimensionen, welche bei jeder Entscheidung beriicksichtigt werden, sind:

Herz (Empathie): Dieser Bereich beinhaltet das HumanbewuBtsein, bzw. die Menschen-Orientierung.
Personen mit einer intuitiven Praferenz in diesem Bereich tendieren dazu die Auswirkung auf die
betroffenen Menschen bei einer Entscheidung starker zu bertcksichtigen. Bei Entscheidungen dieser
Personen stehtmehr die menschliche Seiteim Vordergrund, als die strategische Vision oder die praktische
Umsetzung einer Vision. In dieser Dimension wird sehr intuitiv entschieden.

Hand (Praktische Umsetzung): Dieser Bereich beinhaltet die Praxisbezogenheit bzw. die
Ergebnisorientierung. Personen mit einer intuitiven Préferenzin diesem Bereich tendieren dazu taktische
Uberlegungen und pragmatische Ansdtze bei einer Entscheidung stérker zu beriicksichtigen. Bei
Entscheidungen dieser Personen steht mehr die praktische Umsetzung der Vision im Vordergrund, als
die eigentliche Vision oder die Auswirkung der Entscheidung auf die betroffenen Menschen.
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Kopf (Systemisches Denken): Dieser Bereich beinhaltet die Visionen und das strategische Denken.
Personen mit einer intuitiven Praferenz in diesem Bereich tendieren dazu Visionen, Strategien und
Strukturen zu entwickeln. Bei Entscheidungen dieser Personen steht mehr die das langfristige Ziel (Vision)
im Vordergrund, als die praktische Umsetzung dieses Ziels oder die Auswirkung der Entscheidung auf
die betroffenen Menschen.

Die intuitive Praferenz einer Person fur eine oder mehrere dieser drei Dimensionen kdnnen wir mit Hilfe
der Wissenschaft der Axiologie ermitteln und daraus ableiten, wie stark die Ausprdagung von
78 natirlichen Talenten und Kompetenzen bei dieser Person sind. Sie erhalten auf den nachsten
Seiten dieses Berichts Informationen Gber Ihre intuitiven Entscheidungspraferenzen. Dabei wird sowohl
Ihre auBere Welt (wie Sie Ihr Umfeld sehen), als auch Ihre innere Welt (wie Sie sich selbst sehen)
berlcksichtigt. AuBerdem wird Ihnen gezeigt, welche natlrlichen Talente und Kompetenzen bei Ihnen
stark oder weniger stark ausgepragt sind. Nutzen Sie diese Erkenntnisse Uber sich selbst, um Ihren
personlichen oder beruflichen Erfolg von Ihren stark ausgepragten naturlichen Talenten und
Kompetenzen abhangig zu machen!
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Zusammenfassung der externen intuitiven Entscheidungspraferenz

Sie sind in allen drei Denk-Dimensionen sehr gut und gleichmaRig entwickelt und kénnen daher in allen
drei Dimensionen (systemisches Denken, praktische Umsetzung, Empathie) sehr kompetent sein. Sie
besitzen ein ausgezeichnetes Verstandnis fur Systeme, Regeln, Struktur, konkrete Organisation,
detaillierte Planung und Menschenfuhrung. Sie lernen schnell in allen drei Gebieten. Das kann aber auch
dazu fuhren, dass Sie schnell gelangweilt oder unruhig in Situationen werden, die nur eine oder zwei
Denk-Dimensionen erfordern. Das Entwicklungsniveau ist in allen drei Dimensionen hoch entwickelt.
Das Entwicklungsniveau zeigt an, wie sehr Sie mit einer bestimmten Denk-Dimension vertraut sind, und
wie gut Sie diese nutzen kdnnen.

Stark ausgepragte Talente und Kompetenzen
* Vielseitigkeit beim Umgang mit Menschen und Systemen
* Schnelle Lernfahigkeit in unterschiedlichen Geschaftsbereichen
+ Stabilitat, Verlasslichkeit
* gutes Potential fur Geschafts- und Menschenfuhrung
* Verstandnis fur andere und zwischenmenschliche Kommunikation
* Planung und Organisation
* Schematisches Denken

Schwacher ausgepragte Talente und Kompetenzen
+ Langeweile bei beschrankten Aufgaben und Verantwortungen
* Unruhe, wenn nicht alle drei Denk-Dimensionen genutzt werden
* Sie kénnen zu viele Fahigkeiten fur gewisse Jobs haben, die nicht alle drei Denk-Bereiche erfordern
* Gefuhl der Unterforderung, wenn nicht alle drei Denk-Dimensionen gefordert werden

Motivatoren
* Entscheidungsfreiheit
* Facettenreiche Herausforderungen
* Unabhangigkeit
* Personliche Beziehungen
« Status und Anerkennung
* Zugehorigkeitsgefihl
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Entwicklungsméglichkeiten

Personliche Identifizierung mit personenbezogenen Bedurfnissen, Winschen und Systemen.
Verstandnis davon, wie ausgeglichene hohe Ergebnisse die Rollen, Pflichten und den objektiven Erfolg
einer bestimmten Position beeinflussen kdnnen.

Bereiche zum Verbessern (V) und Entwickeln (E)
Empathische Auffassung(V) Praktisches Denken(V) Systembeurteilung(V)

Das Umfeld in dem Sie sich wohlfiihlen

Eine Atmosphare mit offenem Ideenaustausch und leicht verfigbarem Feedback, Teilen von
Verantwortungen und Entscheidungen. Eine Rolle, die die vollstandige Ausschopfung aller drei externen
Denk-Dimensionen zuldsst.
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Zusammenfassung der internen intuitiven Entscheidungspraferenz

Ihr Fahigkeit zur Selbstverwirklichung ist ideal ausgewogen. Obwohl alle drei Dimensionen recht
ausgeglichen sind, liegen die drei nur bei 66% ihrer potentiellen Entwicklungsmdglichkeiten. Es besteht
ein vollkommenes Gleichgewicht bei Ihnen zwischen Ihrer Selbstbewertung fur Ihre wahren,
einzigartigen Fahigkeiten und der Ausiibung Ihrer Rolle/n im gegenwartigen Leben und in der Zukunft.
Sie besitzen eine gute innere Energie- und Starkequelle. IThre Fahigkeiten in Sachen Selbstachtung,
Stressbewaltigung, Engagementeinhaltung, Durchhaltevermdgen und Ergebnisorientierung sind hoch.
Sie kommen wahrscheinlich gut in sehr vielfaltigen, gesellschaftlichen und geschaftlichen, Situationen
zurecht. Ihr allgemeines Entwicklungsniveau fur die empathische, die praktische und die systemische
Denk-Dimension st allerdings nur moderat. Das Entwicklungsniveau zeigt Ihre Fahigkeit, eine spezifische
Dimension zu "sehen". Je deutlicher wir eine Denk-Dimension sehen, umso eher sind wir in der Lage sie
zu benutzen, und umso besser werden wir darin.

Stark ausgepragte Talente und Kompetenzen
* Guter Sinn fur eigene Fahigkeit
* Grolzugig, gelassen, zuverlassig
* Gute Selbsterkenntnis
* Gute Rolleneinschatzung
* Gutes Problemmanagement

Schwacher ausgepragte Talente und Kompetenzen
* Unzufriedenheit mit dem eigenen Leben, wenn es nicht gelingt, alle drei persdnlichen Denk-
Dimensionen zu fordern
* Allgemeines Entwicklungsniveau in allen drei Denk-Dimensionen
* Selbstbewertung
* Personliches Engagement
* Missionsbewusstsein

Motivatoren
* Selbstverbesserung
* Materieller Besitz
* Missionsbewusstsein
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Entwicklungsméglichkeiten
Um Ihre Klarheits-Ergebnisse flr jede der drei Denk-Dimensionen zu erhdhen.

Bereiche zum Verbessern (V) und Entwickeln (E)
Selbstwertgefiihl (E) Rollenbewusstsein (E) Selbstleitung (E)
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Leistungspotenzial-Profil | Berichtzusammenfassung

Dieses Schaubild ist eine Zusammenfassung Uber die 7 Kategorien, welche in diesem Ergebnisbericht
betrachtet werden. Beschreibungen und detaillierte Informationen zu jeder Kategorie sind auf den
nachsten Seiten zu finden.

Schaubilder der Berichtkomponenten
1. Ergebnisse vorhersehen

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
2. Verstandnis fur Mitarbeiter

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
3. Ihre Vision kommunizieren

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
4. Anderen behilflich sein

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
5. Andere inspirieren

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
6. Andere lenken

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
7. Sich selbst entfalten

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
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1. Ergebnisse vorhersehen (8.1)

Fuhrungsverhalten beginnt damit, die zu erfullende Gesamtmission zu erfassen und klar vor sich zu
sehen. Eine Mission ist das, was passieren wird, nicht wie es passieren. Ihre Mission zu erkennen fuhrt
zu dem Verstandnis davon, wo Anderungen erforderlich sind und warum das jetzt notwendig ist. Es
bedarf an Initiative und Entschlossenheit, die Vision zu festigen und Ziele um deren Durchfuhrung herum
zu setzen. "Mit dem Ende vor Augen beginnen", wie Steven Covey in den Sieben Gewohnheiten extrem
erfolgreicher Personen schrieb, d.h. Ihre Weise, anderen einen Weg aufzuzeigen, den diese noch nicht
selbst erkennen kdnnen.

2. Verstandnis fur Mitarbeiter (8.4)

Das Verstandnis dartiber, wie Ihre Vision die wahrgenommenen Bedurfnisse der Menschen befriedigen
kann ist wesentlich, um ihr Engagement zu gewinnen. Sie mussen wissen, fir welche Veranderungen die
anderen aufgeschlossen und bereit sind. Aufmerksames und objektives Zuhdren garantiert Ihnen, dass
Ihre Mission von anderen bereitwillig angenommen wird. Ohne Anhanger kdnnen Sie kein Leiter sein,
und Anhanger werden sich nur freiwillig fir etwas engagieren, das ihrer Meinung nach ihre Bedurfnisse
befriedigen und Ziele erfullen kann.

3. Ihre Vision kommunizieren (7.4)

Um Menschen dafur zu engagieren, Ihnen zu folgen, mussen Sie ihnen Ihre Vision klar vermitteln. Die
wirksamsten Bewegungen fir Veranderungen werden von Leuten geschaffen, die sich der Mission
emotional verpflichtet fihlen und mit Leidenschaft dabei sind. Deshalb mussen Sie mit diesen Personen
nicht nur mit logischen Argumenten kommunizieren, sondern sie in einer Weise emotional berthren.
Dafur mussen Sie selbst zuerst Leidenschaft fir Ihre Mission empfinden und die anderen genau diese
Leidenschaft splren lassen. Es bedarfviel Mut, sich flr eine neue Idee einzusetzen, die definitionsgemal}
von anderen noch nicht gesehen werden kann.
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4. Anderen behilflich sein (8.1)

Die Menschen werden nicht lange einem schwierigen Traum nachhangen, wenn sie nicht meinen, dass
er ihren eigenen personlichen Zielen dienen kdnnte. Sie mlssen daflir sorgen, dass die Leute sowohl
mit Ihrer Vision als auch mit Ihren Handlungen flr ihre eigenen Ziele Gbereinstimmen. Sie haben sich
anfanglich dafur entschieden, Ihnen zu folgen, weil sie denken, dass sie sich selbst helfen, indem sie
Ihnen helfen. Sobald sie sich engagiert haben, mussen Sie daran arbeiten dieses anfangliche Vertrauen,
das sie in Sie gesetzt haben, zu verstarken.

5. Andere inspirieren (8.2)

Sich auf schwierige und ungewisse Reisen zu begeben, erfordert eine spezielle Energie, um das auf lange
Sicht durchhalten zu kénnen. Inspiration treibt diese spezielle Energie an, die aber nur von der Person
selbst stammen kann. Aus diesem Grund erfordert das langfristige Fuhren anderer, dass Sie diese Energie
erkennen und einbringen kdnnen. Menschen lassen sich von der Idee inspirieren, mehr Fahigkeiten zu
besitzen, als sie urspringlich geglaubt haben. Das verleiht ihnen Kraft, Anstrengungen zu unternehmen,
die aufein positives Ergebnis abzielen. Hoffnung und Mut zu teilen motiviert Menschen dazu, eine Mission
fortzusetzen, auch wenn das Ziel noch sehr weit entfernt erscheint.

6. Andere lenken (7.7)

Beim Ergreifen von MaBnahmen und Fortschreitenin Richtung Erfillung Ihrer Mission und Vision, werden
Sie unumganglich mit Uberraschungen und unerwarteten Ergebnissen konfrontiert. Eine fihrungsfahige
Person wird kontinuierlich den Plan zum Erreichen des festgelegten Ziels abschatzen und
Kurskorrekturen auf dem Weg dorthin vornehmen. Anhanger erwarten einige Angaben, dass sie sich auf
dem richtigen Weg befinden und das baut das Vertrauen in die Fihrungsperson auf. Ein Anfihrer muss
groBen Mut und Charakter aufweisen, um keinen Vertrauensverlust zur Schau zu tragen, selbst nicht in
Momenten von Enttauschung.

7. Sich selbst entfalten (7.0)

Um andere zu verstehen, zu motivieren und zu fuhren, mussen Sie sich zuerst selbst verstehen. Wie
Chris McCusker, Prasident und CEO von Motorala einmal sagte: "Leadership bedeutet, als Erster eine
neue Richtung einzuschlagen - in die andere dann folgen". So muss eine Person, bevor sie andere fuhren
kann, den Weg zeigen.
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Leistungspotenzial-Profil | 1. Ergebnisse vorhersehen

Kategoriebeschreibung

Fuhrungsverhalten beginnt damit, die zu erfullende Gesamtmission zu erfassen und klar vor sich zu
sehen. Eine Mission ist das, was passieren wird, nicht wie es passieren. Ihre Mission zu erkennen fuhrt
zu dem Verstandnis davon, wo Anderungen erforderlich sind und warum das jetzt notwendig ist. Es
bedarf an Initiative und Entschlossenheit, die Vision zu festigen und Ziele um deren Durchfuhrung herum
zu setzen. "Mit dem Ende vor Augen beginnen", wie Steven Covey in den Sieben Gewohnheiten extrem
erfolgreicher Personen schrieb, d.h. Ihre Weise, anderen einen Weg aufzuzeigen, den diese noch nicht
selbst erkennen kdnnen.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie

Konzeptionelles Denken

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

8.8
Initiativ
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

7.7
Bestandigkeit
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Projekt- und Zielfokussierung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Ergebnisorientierung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie

Konzeptionelles Denken (8.8)

bewertet Ihre Fahigkeit, den Gesamtkontext zu erkennen und daraufhin zu entscheiden, welche Richtung
einzuschlagen ist und wie die Ressourcen eingesetzt werden sollten, um zukunftige Ziele zu erzielen.

Initiativ (7.7)
bewertet Ihre Fahigkeit, die eigene Energie ohne Einwirkung von aullen zur Erreichens eines Ziels zu
nutzen.

Bestandigkeit (7.7)
bewertet Ihre Fahigkeit, auch in schwierigen Zeiten den Kurs zu halten.
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Projekt- und Zielfokussierung (7.7)
bewertet Ihre Fahigkeit, ungeachtet der Umstande zielgerichtet zu bleiben.

Ergebnisorientierung (8.8)
bewertet Ihre Fahigkeit, die notwendigen Handlungsschritte zu identifizieren, um Aufgaben zu vollenden
und Ergebnisse zu erhalten.
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Leistungspotenzial-Profil | 2. Verstandnis fiir Mitarbeiter

Kategoriebeschreibung

Das Verstandnis dartber, wie Ihre Vision die wahrgenommenen Bedurfnisse der Menschen befriedigen
kann ist wesentlich, um ihr Engagement zu gewinnen. Sie mussen wissen, fir welche Veranderungen die
anderen aufgeschlossen und bereit sind. Aufmerksames und objektives Zuhoren garantiert Ihnen, dass
Ihre Mission von anderen bereitwillig angenommen wird. Ohne Anhanger kdnnen Sie kein Leiter sein,
und Anhanger werden sich nur freiwillig fur etwas engagieren, das ihrer Meinung nach ihre Bedurfnisse
befriedigen und Ziele erfullen kann.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie
Einfuhlsame Auffassung

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Auswertung des Gesagten

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Realistische Erwartungen

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Verstandnisvolle Einstellung

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie

Einfuhlsame Auffassung (8.6)

bewertet Ihre Kapazitat, die Gefuhle und Einstellungen anderer wahrzunehmen und zu verstehen bzw.
sich selbst an deren Stelle zu versetzen.

Auswertung des Gesagten (8.0)
bewertet Ihre Offenheit gegentuiber anderen Personen und lhre Bereitschaft, zu héren, was diese zu
sagen haben und nicht, was sie Ihrer Meinung nach sagen sollten oder sagen werden.

Realistische Erwartungen (8.5)
bewertet, ob Ihre Erwartungen (hinsichtlich Produktivitat oder Qualitat) an andere realistisch erfullt
werden kénnen.

Verstandnisvolle Einstellung (8.6)
bewertet Ihre Fahigkeit, zwischen den Zeilen zu lesen und Korpersprache, Zogerlichkeit, Stress und
Gefuhle zu verstehen.

© 2016 Innermetrix Incorporated ¢ All rights reserved 68

neJaisniA es|eH



Leistungspotenzial-Profil | 3. Ihre Vision kommunizieren

Kategoriebeschreibung

Um Menschen dafur zu engagieren, Ihnen zu folgen, mussen Sie ihnen Ihre Vision klar vermitteln. Die
wirksamsten Bewegungen flr Verdnderungen werden von Leuten geschaffen, die sich der Mission
emotional verpflichtet fihlen und mit Leidenschaft dabei sind. Deshalb missen Sie mit diesen Personen
nicht nur mit logischen Argumenten kommunizieren, sondern sie in einer Weise emotional berihren.
Daflr mussen Sie selbst zuerst Leidenschaft fir Ihre Mission empfinden und die anderen genau diese
Leidenschaft splren lassen. Es bedarfviel Mut, sich fur eine neue Idee einzusetzen, die definitionsgemal}
von anderen noch nicht gesehen werden kann.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie
Funktionswert-Forderung

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

7.7
Personliches Engagement
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

7.3
Selbstvertrauen
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Selbstleitung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Selbstwertgefiihl
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie

Funktionswert-Forderung (7.7)

bewertet Ihre Fahigkeit, Ihre eigenen Fahigkeiten (Einfihlungsvermodgen, zwischenmenschliche
Beziehungen und Menschenfliihrung) zu nutzen, um bei Mitarbeitern das Verstandnis fir den Wert der
ubertragenen Aufgabe zu wecken.

Personliches Engagement (7.3)
bewertet Ihre Fahigkeit, auf eine Aufgabe, der Sie sich verschrieben haben, konzentriert zu bleiben: das
Messen Ihres inneren, personlichen Engagements.
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Selbstvertrauen (7.6)

bewertet Ihre Fahigkeit, innere Starke zu entwickeln und aufrechtzuerhalten, die auf dem Wunsch nach
Erfolg und auf Ihrem Glauben beruht, dass Sie die notwendigen Kapazitaten besitzen, um erfolgreich zu
sein.

Selbstleitung (6.7)
bewertet Ihren inneren Antrieb, an den eigenen Karriereweg zu glauben und daran festzuhalten.

Selbstwertgefuhl (7.6)
bewertet Ihre Fahigkeit, Ihren eigenen Selbstwert zu erkennen und zu schatzen.
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Leistungspotenzial-Profil | 4. Anderen behilflich sein

Kategoriebeschreibung

Die Menschen werden nicht lange einem schwierigen Traum nachhangen, wenn sie nicht meinen, dass
er ihren eigenen personlichen Zielen dienen kdnnte. Sie mlssen daflir sorgen, dass die Leute sowohl
mit Ihrer Vision als auch mit Ihren Handlungen fir ihre eigenen Ziele Gibereinstimmen. Sie haben sich
anfanglich dafur entschieden, Ihnen zu folgen, weil sie denken, dass sie sich selbst helfen, indem sie
Ihnen helfen. Sobald sie sich engagiert haben, mussen Sie daran arbeiten dieses anfangliche Vertrauen,
das sie in Sie gesetzt haben, zu verstarken.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie
Verantwortlichkeit fiir andere

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Einstellung anderen gegeniiber

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Einfihlsame Auffassung

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Beurteilung anderer

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie

Verantwortlichkeit fiir andere (6.9)

bewertet Ihre Fahigkeit, die Verantwortung fur die Folgen der Handlungen von Personen zu tragen, die
Sie managen.

Einstellung anderen gegentiber (8.6)
bewertet Ihre Fahigkeit, eine positive, offene und objektive Einstellung anderen gegentber zu bewahren.

Einfihlsame Auffassung (8.6)
bewertet Ihre Kapazitat, die Gefuhle und Einstellungen anderer wahrzunehmen und zu verstehen bzw.
sich selbst an deren Stelle zu versetzen.

Beurteilung anderer (8.5)
bewertet Ihre Fahigkeit, sich ein realistisches und akkurates Urteil Gber andere zu bilden, deren Starken
und Schwachen einzuschatzen und deren Denk-, Handlungs- und Verhaltensweisen zu verstehen.
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Leistungspotenzial-Profil | 5. Andere inspirieren

Kategoriebeschreibung

Sich auf schwierige und ungewisse Reisen zu begeben, erfordert eine spezielle Energie, um das auf lange
Sicht durchhalten zu kénnen. Inspiration treibt diese spezielle Energie an, die aber nur von der Person
selbst stammen kann. Aus diesem Grund erfordert das langfristige Fihren anderer, dass Sie diese Energie
erkennen und einbringen kénnen. Menschen lassen sich von der Idee inspirieren, mehr Fahigkeiten zu
besitzen, als sie urspriinglich geglaubt haben. Das verleiht ihnen Kraft, Anstrengungen zu unternehmen,
die aufein positives Ergebnis abzielen. Hoffnung und Mut zu teilen motiviert Menschen dazu, eine Mission
fortzusetzen, auch wenn das Ziel noch sehr weit entfernt erscheint.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie

Entwicklung anderer

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

9.3
Hingabe erzielen
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

7.3
Leiten anderer
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Langfristige Planung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Andere Uiberzeugen
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie

Entwicklung anderer (9.3)

bewertet Ihre Fahigkeit, die Bedlrfnisse, Interessen, Starken und Schwachen anderer zu verstehen und
diese Information wirkungsvoll zum Zweck der Weiterentwicklung anderer zu benutzen.

Hingabe erzielen (7.3)
bewertet Ihre Fahigkeit, eine selbstmotivierende Einstellung bei Ihren Angestellten oder Mitarbeitern
zum Erreichen ihrer Ziele zu entwickeln und zu aktivieren.

Leiten anderer (8.6)
bewertet Ihre Fahigkeit, Leute zur Durchfihrung von Aufgaben auf eine Weise zu organisieren und zu
motivieren, dass jeder einen Sinn darin sieht.
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@ Leistungspotenzial-Profil | 5. Andere inspirieren

Langfristige Planung (7.7)
bewertet Ihre Fahigkeit, Ressourcen zu identifizieren und einzuschatzen, um sie fur den Einsatz in
umfangreichen, langfristigen Projekte einzuplanen.

Andere Uberzeugen (8.2)
bewertet Ihre Fahigkeit, Ihre Ansichten auf eine Weise darzulegen, dass sie von anderen akzeptiert
werden.
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Leistungspotenzial-Profil | 6. Andere lenken

Kategoriebeschreibung

Beim Ergreifen von MalBnahmen und Fortschreitenin Richtung Erfillung Ihrer Mission und Vision, werden
Sie unumganglich mit Uberraschungen und unerwarteten Ergebnissen konfrontiert. Eine filhrungsfahige
Person wird kontinuierlich den Plan zum Erreichen des festgelegten Ziels abschatzen und
Kurskorrekturen auf dem Weg dorthin vornehmen. Anhanger erwarten einige Angaben, dass sie sich auf
dem richtigen Weg befinden und das baut das Vertrauen in die Fihrungsperson auf. Ein Anfihrer muss
grolBen Mut und Charakter aufweisen, um keinen Vertrauensverlust zur Schau zu tragen, selbst nicht in
Momenten von Enttauschung.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie

Flexibilitat
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

8.2
Praktisches Denken
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

8.6
Proaktives Denken
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Selbstbeherrschung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie
Flexibilitat (8.2)
bewertet Ihre Bereitschaft Veranderungen zu akzeptieren und sich dementsprechend anzupassen.

Praktisches Denken (8.6)
bewertet Ihre Fahigkeit, Probleme und Losungen eher auf praktische und realistische Weise zu begreifen,
als auf theoretische oder konzeptionelle Weise.

Proaktives Denken (8.2)
bewertet Ihre Fahigkeit, die zukinftigen Auswirkungen gegenwartiger Entscheidungen und Handlungen
zu vorherzusehen.

Selbstbeherrschung (5.9)
bewertet Ihre Fahigkeit, angesichts einer stressigen und emotionsgeladenen Situation rational und
objektiv zu bleiben.
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Leistungspotenzial-Profil | 7. Sich selbst entfalten

Kategoriebeschreibung

Um andere zu verstehen, zu motivieren und zu fuhren, mussen Sie sich zuerst selbst verstehen. Wie
Chris McCusker, Prasident und CEO von Motorala einmal sagte: "Leadership bedeutet, als Erster eine
neue Richtung einzuschlagen - in die andere dann folgen". So muss eine Person, bevor sie andere fiihren
kann, den Weg zeigen.

Schaubild der Kompetenzen in dieser Kategorie

Rollenbewusstsein

0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

Selbsteinschatzung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0

5.8
Selbstvertrauen
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 5.0 6.0 7.0 8.0 9.0 10.0
Selbstleitung
0.0 1.0 2.0 3.0 4.0 . : 7.0 8.0 9.0 10.0

Beschreibungen der Kompetenzen in dieser Kategorie

Rollenbewusstsein (7.9)

bewertet Ihre Fahigkeit, sich Uber Ihre Rolle in der Welt oder Ihres Umfelds bewusst zu sein, sowie
Erwartungen zu verstehen und einen Weg zu finden, wie diese erfullt werden kdnnen.

Selbsteinschatzung (5.8)
bewertet Ihre Fahigkeit, Ihre persénlichen Management-Starken und -Schwachen praxisbezogen und
objektiv zu identifizieren.

Selbstvertrauen (7.6)

bewertet Ihre Fahigkeit, innere Starke zu entwickeln und aufrechtzuerhalten, die auf dem Wunsch nach
Erfolg und auf Ihrem Glauben beruht, dass Sie die notwendigen Kapazitaten besitzen, um erfolgreich zu
sein.

Selbstleitung (6.7)
bewertet Ihren inneren Antrieb, an den eigenen Karriereweg zu glauben und daran festzuhalten.
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Leistungspotenzial-Profil | Dimensionale Ausgewogenheit

Extern

Empathie Praktisches Systembewer-
8.6 + Denken tung
8.6 - 8.8+

0.95/0.86

Intern

Selbstwert- Rollenbewusst- Selbstleitung

gefiihl/ sein 6.7 +
Selbstvertrauen 79=
7.6 -
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§@ Leistungspotenzial-Profil | Liste der gemessenen Kompetenzen

Anordnungen befolgen (10.0)
Problem- und Zustandsanalyse (9.8)
Anwendung des gesunden Menschenverstands
(9.6)

Entwicklung anderer (9.3)

Freisein von Vorurteilen (9.3)
Motivationsbezogene Bedirfnisse verstehen (9.3)
Problemldsung (9.2)

Realistische Zielsetzung fur andere (9.2)
Erkennen potentieller Probleme (9.2)
Integrative Fahigkeit (9.0)
Theoretische Problemldsung (9.0)
Berichtigung anderer (9.0)
Konzeptionelles Denken (8.8)
Respekt vor Anordnungen (8.8)
Ergebnisorientierung (8.8)
Zugehorigkeitsgefihl (8.8)
Systembewertung (8.8)
Aufmerksamkeit flirs Detail (8.7)
Qualitatsorientierung (8.7)
Problem-Management (8.6)
Einstellung anderen gegenuber (8.6)
Konkrete Organisation (8.6)
Einfihlsame Auffassung (8.6)
Humanbewusstsein (8.6)

Leiten anderer (8.6)

Uberwachung anderer (8.6)
Personliche Beziehungen (8.6)
Praktisches Denken (8.6)
Verbindungen zu anderen (8.6)
Achtung von Eigentum (8.6)

Status und Anerkennung (8.6)
Verstandnisvolle Einstellung (8.6)
Beurteilung anderer (8.5)
Realistische Erwartungen (8.5)
Sensibilitat anderen gegenuber (8.5)
Sinn flr Zeitplanung (8.4)
Konsequenz und Zuverlassigkeit (8.2)
Proaktives Denken (8.2)

Flexibilitat (8.2)

Andere Uberzeugen (8.2)

Kreativitat (8.1)

Intuitive Entscheidungsfindung (8.1)
Kontrolle abgeben (8.1)

Diplomatie (8.1)

Auswertung des Gesagten (8.0)
Emotionale Kontrolle (8.0)

Einstellung gegenuber Aufrichtigkeit (8.0)
Fahigkeit als Selbststarter (8.0)
Materieller Besitz (7.9)
Projekt-Zeitplanung (7.9)
Rollenbewusstsein (7.9)

Arbeitsethik (7.8)

Langfristige Planung (7.7)
Funktionswert-Forderung (7.7)
Arbeitsfreude (7.7)

Vertrauen in die Berufsrolle (7.7)
Umgang mit Zuruckweisungen (7.7)
Projekt- und Zielfokussierung (7.7)
Initiativ (7.7)

Bestandigkeit (7.7)

Personlicher Antrieb (7.7)
Selbstvertrauen (7.6)

Ausgeglichenes Entscheidungsvermdégen (7.6)
Stressbewaltigung (7.6)

Selbstwertgefuhl (7.6)
Selbstverbesserung (7.6)

Realistische personliche Zielsetzung (7.5)
Personliche Verantwortlichkeit (7.4)
Hingabe erzielen (7.3)
Standardentsprechung (7.3)
Personliches Engagement (7.3)
Selbstmanagement (7.0)
Verantwortlichkeit fir andere (6.9)
Selbstleitung (6.7)

Selbstdisziplin und Pflichtbewusstsein (6.7)
Missionsbewusstsein (6.7)
Selbstbeherrschung (5.9)
Selbsteinschatzung (5.8)
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