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Ubersicht
DiSG® Klassisch 2 Plus

Herzlich Willkommen! Sie haben gerade den ersten Schritt von DiSG® Klassisch vervollstandigt. Sie
sind auf gutem Wege, sich selbst besser zu verstehen und Ihre persénliche Effektivitat zu steigern.

Ilhr Bericht besteht aus vier Teilen:

Teil | beschaftigt sich ausschlieRlich mit Ihrem individuellen Verhaltensprofil, das aus lhren Antworten
auf die DiSG Klassisch-Fragen erstellt wurde. Die erste Abbildung ist Ihr DiISG-Graph, die Grundlage
Ihres Feedbacks. In Stufe 1 erfahren Sie einiges tber Ihre hdchste DiSG-Dimension und lhre
Verhaltenstendenzen, Ihre Bedurfnisse, lhr bevorzugtes Umfeld und tber Strategien, die Ihre
Wirksamkeit steigern. In Stufe 2 kdnnen Sie sich mit Ihrem Intensitatsindex beschéaftigen und damit
Ihre potenziellen Starken und Schwéachen besser erkennen. In Stufe 3 erfahren Sie, wie die
Kombination Ihres D-, i-, S und G Profils Ihr klassisches Verhaltensmuster ergibt.

Teil Il erklart das DiSG-Modell und beschreibt die vier DISG Dimensionen mit den entsprechenden
Verhaltenstendenzen, Bedurfnissen, dem bevorzugtem Umfeld, und nennt fir jeden Typ Strategien zur
Steigerung der Effektivitat.

Teil Il prasentiert eine Ubersicht aus allen 15 klassischen Verhaltensmustern.
Teil IV zeigt die Punktzahlen und Analysedaten, auf deren Grundlage lhr Bericht erstellt wurde.

Bitte bedenken Sie beim Lesen lhres Berichts, dass keine der Verhaltensdimensionen oder keines der
Verhaltensmuster besser als ein anderes ist und dass es keine richtigen oder falschen Antworten gibt.
Der Bericht gibt vielmehr dartber Aufschluss, wie Sie mit Ihrer individuellen Art und Weise auf Ihre
Umwelt reagieren. Lesen Sie bitte Ihren Bericht zuerst ganz durch. Danach kdénnen Sie die Ergebnisse
anpassen, indem Sie mit einem Stift oder Textmarker alle Aussagen durchstreichen, die nicht zutreffen
und alle markieren, denen Sie zustimmen.

Jetzt kann's losgehen.
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lhr DiISG®-Graph

DiISG® Klassisch 2 Plus
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Das folgende Abbild zeigt Ihren DiSG®-Graphen mit den Punktzahlen fiir jede der DiSG-Dimensionen,
der basierend auf Ilhren Antworten erstellt wurde. Jede der folgenden Interpretationsstufen baut auf
diesen Punktzahlen auf. Lesen Sie bitte weiter, um mehr tber lhre héchste(/n) DiISG-Dimension(en),
Ihre potenziellen Starken und Schwéachen und Ihr klassisches Verhaltensmuster zu erfahren.
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Stufe I: lhre hochste DiSG-Dimension Teil |
DiSG® Klassisch 2 Plus

Max, lhren Antworten zufolge - auf Fragen zur Wahrnehmung Ihrer Umwelt und zu dem von Ihnen
angenommenen Mald an Kontrolle darin - ist Ihre hochste Verhaltensdimension "Initiativ” (i). Bitte lesen
Sie die Beschreibung dieser Verhaltensdimension und tberlegen Sie, inwiefern sie mit lhrer
Selbsteinschéatzung Gbereinstimmt. Lesen Sie dann bitte die anderen Verhaltensdimensionen auf Seite
14, damit Sie mit diesen ebenfalls vertraut sind.

Initiativ (i)

Max, Sie haben eine hohe Punktzahl in der Verhaltensdimension "ir_]itiativ". Daher konzentrieren Sie
sich wahrscheinlich darauf, Ihre Umwelt durch Beeinflussung oder Uberzeugung anderer zu formen.

Menschen mit einer hohen Punktzahl in der Verhaltensdimension "initiativ" (,hohe i's”) suchen den
Kontakt zu vielen unterschiedlichen Menschen und machen gern einen guten Eindruck. Sie suchen oft
nach Gelegenheiten, Begeisterung zu verbreiten und sich beliebt zu machen. Menschen mit einer
hohen Punktzahl in der Verhaltensdimension "initiativ" erreichen ihre Ziele durch andere, und
gesellschaftliche Anerkennung spielt dabei eine wichtige Rolle. Ihre Entscheidungen basieren eher auf
Gefiuihlen und weniger auf Zahlen und Fakten.

Menschen mit einem hohen i missen ihre Meinung frei aul3ern kénnen und gehen intensiver
Detailarbeit und Kontrollen aus dem Weg. AulR3erhalb der Arbeit nehmen hohe i's gern an
gemeinsamen Aktivitaten teil, weil sie dann neue Beziehungen knipfen und Freundschaften mit einem
breiten Spektrum an Menschen pflegen kdnnen. Sie sind stolz darauf, dass sie ihre Ideen gut
artikulieren kénnen und ziehen andere gern in ein Gespréach hinein.

Weil Personen mit einem hohen i gut mit anderen umgehen kénnen, sind Menschen, die besser im
Umgang mit Aufgaben sind, eine gute Erganzung fiur sie. Hohen i's féllt es nicht schwer, anderen ihre
Ideen vorzustellen. Es ist aber hilfreich, wenn andere ihre Vorschlage mit Zahlen und Fakten
unterstiitzen und eine systematische, logische Vorgehensweise entwickeln, die nach Beginn eines
Projekts fur Zieltreue und Durchhaltevermdgen sorgt.

Menschen mit einer hohen i-Punktzahl sollten versuchen, sich Prioritdten und Fristen zu setzen und
entschlossen auftreten, wenn sie andere fiir gemeinsame Termine zur Rechenschaft ziehen. Sie
sollten sich auch darauf konzentrieren, objektive Entscheidungen zu treffen. Bei der Leitung von
Mitarbeitern sind Menschen mit einem hohen i manchmal besorgt darum, deren Wirkungsfreiheit nicht
einzuschranken und halten sich bewusst zuriick, sodass jeder genug Schaffensfreiheit hat. Dadurch
riskieren sie vielleicht, teilnahmslos auf ihre Mitarbeiter zu wirken. Es wére vorteilhaft, wenn sie etwas
Eigeninitiative zeigen und, wenn nétig, realistisches Feedback anbieten wirden. Es ist sehr
unwahrscheinlich, dass ihre freundschaftlichen Beziehungen dadurch negativ beeinflusst werden.
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Stufe II: Ihr Intensitatsindex

DiSG® Klassisch 2 Plus
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Jeder Mensch hat verschiedene Charakterstarken, die ihn einzigartig und wertvoll machen. Wir werden
gern fUr unsere Starken anerkannt und fiihlen uns gern nitzlich. Jede Charakterstéarke kann jedoch zur
Schwache werden, wenn sie Ubermafig oder unpassend eingesetzt wird. Bitte lesen Sie die
markierten Worter in den unterstehenden vier Saulen. Diese Adjektive beschreiben die hohe,
durchschnittliche, und schwache Verhaltensweise fiir jede Dimension. Auf der nachsten Seite finden
Sie mehr Uber Ihren Intensitatsindex und erfahren, wie Sie Ihre potenziellen Starken und Schwéachen

besser erkennen kénnen.

b [Iaes o

25 herrisch

24 anspruchsvoll

16 schnell

28 egozentrisch 28 enthusiastisch 28 passiv 28 perfektionistisch
27 direkt 27 gesellig 27 geduldig 27 genau
26 wagemutig 26 beeinflussend 26 loyal 26 faktenorientiert

25 voraussagbar

25 diplomatisch

24 teamfahig

24 systematisch

23 heiter 23 konventionell
22 besitzergreifend 22 hoflich
21 selbstgefallig 21 sorgfaltig

20 inaktiv

20 zurlickhaltend

19 entspannt

19 hat hohe Anspriiche

18 grofl3zligig 18 auRerlich gleichgiiltig 18 analytisch
17 ausgeglichen 17 besonnen 17 feinfuhlig
16 charmant 16 liebenswiirdig 16 gereift

15 selbstandig

15 zuversichtlich

15 bestandig

15 ausweichend

14 geht kalkulierbare Risiken

1 unaufdringlich

1 verschwiegen
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ein 14 Uberzeugend 14 flexibel 14 sich selbst treu
13 selbstkritisch 13 beobachtend 13 lebhaft 13 selbstgerecht
12 bescheiden 12 wéhlerisch 12 wachsam 12 eigensinnig
11 zurlckhaltend 11 nachdenklich 11 eifrig 11 beharrlich
10 realistisch 10 sachlich 10 kritisch 10 unabhéngig
9 abwagend 9 logisch 9 unzufrieden 9 unflexibel
8 sanftmiitig 8 kontrolliert 8 unruhig 8 standhaft
7 konservativ 7 zuruickhaltend 7 stur
6 friedlich 6 misstrauisch 6 launisch
5 nachsichtig 5 pessimistisch 5 rebellisch
4 ruhig 4 distanziert 4 trotzig
3 unsicher 3 zuriickgezogen 3 starrsinnig
2 abhangig 2 sich seiner selbst bewusst 2 taktlos

1 sarkastisch
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Stufe Il Ihr Intensitatsindex Teil |
DiSG® Klassisch 2 Plus

Auf den néachsten vier Seiten werden die Begriffe, die beschreiben, wie hoch jede einzelne DiSG®-
Dimension bei lhnen ist, naher erlautert.

D-Dimension

Menschen mit lhrer Punktzahl in der D-Dimension kénnen im Allgemeinen mit den folgenden
Adjektiven beschrieben werden. Kreisen Sie die Adjektive ein, die Ihrer Ansicht nach zu lhren Starken
zahlen, und markieren Sie diejenigen, die mdglicherweise eine Herausforderung an Sie stellen.

Energisch: Am Arbeitsplatz kann das bedeuten, dass Sie ein ,Nein” nicht akzeptieren. Das kann
Ihnen als Starke zugeschrieben werden, wenn es darum geht, Widerstande zu tUberwinden oder

Qualitatsmal3stabe bei Termindruck aufrechtzuerhalten. Es ist aber keine Starke mehr, wenn Sie
dadurch herrisch oder unflexibel werden.

Risikofreudig: Wenn Sie derjenige sind, der mutige Entscheidungen trifft und sie dann ausfihrt, kann
das sicher eine Starke sein, besonders dann, wenn andere nicht dazu in der Lage sind. Wenn
Risikofreude jedoch ins Extrem ausartet oder in unpassenden Momenten gezeigt wird, kann das auf
andere egoistisch oder leichtsinnig wirken.

Abenteuerlustig: Menschen sind in der Regel gern in Gegenwart von Personen mit diesem
Charakterzug, weil sie sich dann lebendiger und voller Lebensfreude fiihlen. Die Eigenschaft kann
sogar ansteckend sein, sodass ein ganzes Team dazu angeregt werden kann, risikofreudiger bei der
Erreichung eines gemeinsamen Zieles sein. Wenn dieses Verhalten jedoch Gbertrieben wird, kénnte
ihr extremes Verlangen nach Aufregung andere verausgaben.

Entschieden: Wir haben entschlussfreudige Menschen gern in einer Flhrungsposition, weil sie so
selbstsicher erscheinen. Das kann ein Segen sein, wenn man mit Menschen arbeitet, die lieber folgen
als fihren. Achten Sie jedoch darauf, nicht riicksichtslos Uber die Geflihle anderer hinwegzugehen
oder stur zu reagieren, wenn sie lhrer Herangehensweise einmal nicht zustimmen.

Wissbegierig: Dieser Charakterzug wird zur Starke, wenn Sie durch Ihre Wissbegierde bessere
Antworten oder neue Methoden suchen. Er wird als Schwache empfunden, wenn Ihre Fragen
unerbittlich oder aufdringlich werden.

Selbstsicher: Durch Ihren Glauben an die eigenen Fahigkeiten konnten Sie schnell in eine
Flhrungsposition aufsteigen. Die Zuversicht und Sicherheit, die Sie ausstrahlen, kann auch lhre
Kollegen auf eine hdhere Leistungsebene bringen. Wenn Sie sich jedoch zu sehr auf diesen
Charakterzug verlassen, kénnten andere Sie flr arrogant oder hochmitig halten.

Ehrgeizig: Ihr Streben, der Beste zu sein, kann zu Hochstleistungen und gréf3tem Erfolg fuhren. lhr
Drang, der Sieger zu sein, kann Ihnen helfen, viel zu erreichen, auch wenn Sie nicht an Ihrem
absoluten Ziel ankommen. Dieser Wunsch kann jedoch sehr zwanghaft werden, wenn Sie nur an den
Sieg denken, und dabei aul3er Acht lassen, zu welchem Preis Sie diesen Sieg erringen.
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Stufe Il Ihr Intensitatsindex Teil |
DiSG® Klassisch 2 Plus

i-Dimension

Menschen mit lhrer Punktzahl in der i-Dimension kénnen im Allgemeinen mit den folgenden Adjektiven
beschrieben werden. Kreisen Sie die Adjektive ein, die Ihrer Ansicht nach zu lIhren Starken zahlen, und
markieren Sie diejenigen, die moglicherweise eine Herausforderung an Sie stellen.

Impulsiv: Viele Mitmenschen schatzen Ihre Spontanitét und Ihre Bereitwilligkeit zu blitzschnellem
Handeln vielleicht, weil es vieles méglich macht, auch wenn alles dagegen spricht. Sie wissen jedoch
genau, wann Sie zu schnell oder unbedacht gehandelt haben, weil andere dann Abstand von Ihnen
nehmen.

Emotional: In der Regel erleben Sie Geflihle intensiver als andere und sind zu offenen Gesprachen
bereit. Ihre Mitmenschen fihlen sich dadurch vielleicht zu einem &hnlichen Verhalten ermutigt.
Ubertriebene gefiihlvolle Freimiitigkeit kann jedoch Unbehagen bei anderen hervorrufen oder sie aus
der Fassung bringen, weil sie deren Grenzen uberschritten haben.

Selbstdarstellend: Bei dieser Eigenschaft neigen Sie dazu, tber sich selbst zu sprechen und bieten
Ihre Fachkenntnisse so oft wie moglich an. Das wird zur Starke, da es die Kommunikation mit IThnen
erleichtert und andere nicht jede Information erst erfragen missen. Geben Sie jedoch acht, nicht
eingebildet zu wirken, weil andere Sie sonst vielleicht einfach nicht mehr beachten.

Vertrauensvoll: Ohne Zégern an andere zu glauben, ist ein erfrischender Charakterzug, besonders,
wenn Ihre Mitarbeiter eher skeptisch sind. Echtes Vertrauen baut auf positiven Erfahrungen auf. Sie
konnten aber manchmal zu vertrauensvoll sein und damit riskieren, naiv zu wirken.

Einflussreich: Die Fahigkeit, andere zu inspirieren und sie zum Handeln zu bringen, ist eine Qualitat,
die man oft bei effektiven Filhrungspersonen findet. Wenn Sie dieses Geschick besitzen, kdnnen Sie
fur andere ein guter Mentor sein oder sie in ihrem Namen vertreten, wenn diese verhindert sind. Es ist
jedoch wichtig, dass Sie sich verpflichtet fiihlen, ehrlich zu bleiben und die Verantwortung zu
Ubernehmen, damit andere nicht fehlgeleitet oder falsch dargestellt werden.

Freundlich: Ihre Fahigkeit, vergnigt und umganglich zu sein, erméglicht es Ihnen, sich fast tberall
anzupassen und zu einem gemeinsamen Ziel beizutragen. Wenn Sie jedoch niemals Ihre wahren
Gedanken und Meinungen aussprechen, weil Sie beflrchten Sympathien einzubtif3en, riskieren Sie,
dass Sie unentschlossen wirken oder so, als hatten Sie nichts zu bieten.

Kontaktfreudig: Da Sie lebhaften Umgang mit anderen toll finden, kann man Sie mit Ihrem grof3en
Mitteilungsbedurfnis und Ihren vielen Ideen dort finden, wo etwas los ist. Das ist eine gute Sache,
besonders fir introvertierte Menschen, die vielleicht Ihre Hilfe brauchen, um sich in Gruppen wohl zu
fuhlen. Zu viel Geselligkeit ist jedoch unangebracht, wenn Sie einen Termin einhalten oder sich auf
eine gestellte Aufgabe konzentrieren missen.
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Stufe Il Ihr Intensitatsindex Teil |
DiSG® Klassisch 2 Plus

S-Dimension

Menschen mit lhrer Punktzahl in der S-Dimension kénnen im Allgemeinen mit den folgenden
Adjektiven beschrieben werden. Kreisen Sie die Adjektive ein, die Ihrer Ansicht nach zu Ihren Starken
zahlen, und markieren Sie diejenigen, die mdglicherweise eine Herausforderung an Sie stellen.

Ungestim: Sie neigen dazu, tber Mal3nahmen schnell zu entscheiden. Am Arbeitsplatz ist solche
Entschlossenheit willkommen, wenn Sie mit schwierigen Situationen konfrontiert werden. Es kann
jedoch nach hinten losgehen, wenn Sie zu schnell entscheiden oder bevor Sie alle nétigen
Informationen haben.

Rastlos: Die Suche nach neuen Herausforderungen und Konzepten sind positive Aspekte der
Rastlosigkeit. Die Suche nach immer wieder neuen Erfahrungen kann fiir ein ganzes Team von Nutzen
sein, weil sie die Begeisterung fur Projekte am Leben halt. Rastlosigkeit in seiner extremen Form kann
in IThnen jedoch Geflihle von Unzufriedenheit oder Verbitterung hervorrufen.

Veranderungsfreudig: Wenn Sie Stillstand vermeiden wollen, brauchen Sie diese Fertigkeit. Sie hilft
Ihnen, standig nach neuen Ideen und innovativen Losungen zu suchen. Aber geben Sie acht, dass Sie
nicht so auf Veranderungen bedacht sind, dass Sie die positiven Aspekte von Traditionen als
unwesentlich abtun.

Fehlersuchend: Wenn Sie Fehler entdecken oder Mangel erkennen, die von anderen vielleicht
Ubersehen wurden, ist das die positivste Form dieser Charaktereigenschaft, welche Sie dann voll
ausschopfen. Andererseits kbnnte es aber passieren, dass Sie pingelig oder zynisch werden und damit
andere vielleicht davon abhalten, Ihnen Ihre Vorschlage mitzuteilen oder mit Ihnen zu arbeiten.

Spontan: Sie haben vielleicht schon festgestellt, dass lhnen Ihre besten Ideen in einem Schub von
Inspiration und Aktivitdt kommen. So erhalten Sie eine gewisse Dynamik und Frische und finden
dennoch tolle Losungen fur verzwickte Probleme. Wenn Sie lhre Arbeit jedoch nach einem
voraussagbaren routinemafigen Ablauf oder innerhalb eines vorgegebenen Rahmens erledigen
mussen, finden Sie diese Einschréankungen vielleicht frustrierend.

Frustriert durch Status quo: Kreative Durchbriiche sind oft das Resultat von Unzufriedenheit mit dem
Status quo. Haufig Uberwinden Sie mit innovativen Veranderungen alte Grenzen. Achten Sie aber
darauf, Ihren Arger im Zaum zu halten, falls Ihre Anderungsversuche erfolglos sind. Dadurch kénnen
Sie Streit mit Vorgesetzten vermeiden.

Aktiv: Die positiven Aspekte dieser Eigenschaft befahigen Sie dazu, problemlos Termine einzuhalten
und Projekte abzuschlieBen. Aber lhre Effizienz kann beeintrachtigt werden, wenn Sie sorgfaltiges
Planen und reifliche Uberlegung durch blinden Aktionismus ersetzen.
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Stufe Il Ihr Intensitatsindex Teil |
DiSG® Klassisch 2 Plus

G-Dimension

Menschen mit lhrer Punktzahl in der G-Dimension kénnen im Allgemeinen mit den folgenden Adjektiven
beschrieben werden. Kreisen Sie die Adjektive ein, die Ihrer Ansicht nach zu Ihren Starken z&hlen, und
markieren Sie diejenigen, die moglicherweise eine Herausforderung an Sie stellen.

Selbstgerecht: Sie glauben oft, dass Ihr Weg der einzig richtige Weg ist - das ist ein Kennzeichen
dieses Charakterzuges. Solche Empfindungen kénnen ein starkes Fiihrungsbewusstsein und
Entschlossenheit zur Folge haben. Wenn dieser Charakterzug aber zu sehr ausgepragt ist, kénnten Sie
sich zu einer selbstgefalligen oder herablassenden Person entwickeln.

Eigensinnig: In Situationen, die keinen Kompromiss erlauben, kann lhre Standhaftigkeit eine Starke
sein. AuRerdem ist Ihre Fahigkeit, einen Standpunkt gut verstandlich zu machen, am Arbeitsplatz
jederzeit willkommen. Das Risiko ist, dass solches Verhalten zu erbitterter Scharfe fuhren kann, wenn es
innerhalb eines Teams Ubermafig eingesetzt wird.

Beharrlich: Sie gehen in der Regel sehr zielstrebig an Ihre Arbeit, bis Ihre gewtinschten Ergebnisse
erreicht sind. Das ist ein Vorteil, wenn es um grofl3e Aufgaben geht, weil Sie wahrscheinlich dort
erfolgreich sind, wo andere scheitern. Aber dennoch - jemand der zu beharrlich ist, Uberschreitet
manchmal schnell die Grenze zu sturer oder torichter Halsstarrigkeit.

Unabhangig: Von Gruppendruck oder Gruppendenken befreit zu sein, ist ein positiver Charakterzug.
Durch Ihr unabhangiges Denken kénnen Sie vielleicht die besten Entscheidungen treffen. Eine Gefahr
besteht aber, wenn Sie so in sich selbst gefangen sind, dass Sie selbst berechtigtes Feedback oder
Vorschlage von sich weisen.

Unflexibel: Fir sich selbst und andere hohe Qualitdtsanspriiche zu haben, ist bewundernswert. Dies gilt
besonders dann, wenn Qualitdt mehr Notwendigkeit als Luxus ist. Wenn Sie jedoch jegliche Flexibilitat
ablehnen, konnten Sie Feindseligkeit bei anderen hervorrufen und Verbesserungsmaglichkeiten nicht
wahrnehmen.

Standhaft: Unerschitterliche Prinzipien kénnen die Grundlage fur Qualitatsarbeit sein. Mit Ihrer
Weigerung, von wesentlichen Idealvorstellungen abzuweichen, kénnten Sie auch andere dazu anregen,
Ihre hohen Mal3stdbe einzuhalten. Durch eine unbeugsame Haltung kann es aber auch zu Reibungen
kommen und Innovationen kénnen stagnieren.

Stur: Wenn Sie auf Widerstande stof3en, verfolgen Sie Ihre Plane haufig mit grol3er Beharrlichkeit. Ihre
Ausdauer kann bei komplexen Projekten die Chance zum Erfolg auRerordentlich steigern. Ihre
Weigerung, unter Umstanden einen Kompromiss einzugehen, kann sich aber kontraproduktiv auswirken,
wenn der Abschluss einer Aufgabe dadurch behindert wird.
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Stufe llI: Ihr Klassisches Verhaltensmuster Teil |
DiSG® Klassisch 2 Plus

Jede mdgliche Kombination der vier Verhaltensdimensionen "Dominant”, "Initiativ", "Stetig", und
"Gewissenhaft" stellt ein bestimmtes Verhaltensprofil dar. Mithilfe von theoretischer und praktischer
Forschung wurde eine Beschreibung von jedem dieser ,klassischen Verhaltensmuster” erstellt, damit
Menschen lhre Verhaltensweisen besser verstehen und beschreiben kdnnen.

Max, lhr klassisches Verhaltensmuster ist das Verhaltensmuster des Uberzeugers. Bitte lesen Sie die
folgende Beschreibung und markieren Sie die Aussagen, die Ihrer Meinung nach am besten auf Sie
zutreffen.

Verhaltensmuster des Uberzeugers
Motivierende Faktoren fur Max

Max, als Uberzeuger neigen Sie zu einer von Natur aus positiven Einstellung, die auf andere
Menschen anziehend wirkt. Mit Ihrem freundlichen Wesen mdchten Sie fir andere gern ein
angenehmes Umfeld schaffen, in der zwischenmenschliche Beziehungen gefestigt und vertieft werden
kénnen. Weil Sie in der Regel offen und kontaktfreudig sind, sind Sie vermutlich in der Lage, den
Respekt und das Vertrauen vieler Menschen zu gewinnen. Ebenso vertrauen Sie in der Regel schon
aus Gewohnheit auch anderen. Durch Ihre Fahigkeit, sogar mit unterschiedlichen Menschen oder in
unterschiedlichen gesellschaftlichen Situationen wechselseitigen Respekt aufzubauen, strahlen
Selbstsicherheit und Zuversicht aus.

Sie haben ein echtes Interesse an anderen, aber das ist nicht Ihr einziges Anliegen. Sie sehnen sich
sicher auch nach Einfluss und der Freiheit, Ihr eigener Chef sein zu kénnen. Zusatzlich sind Sie auch
um Ihr Ansehen bemiht, und Statussymbole sind lhnen vermutlich wichtig. Sie sind stets mit
Begeisterung bei der Sache, egal, ob im Umgang mit Menschen oder bei der Verfolgung lhrer Ziele.
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Stufe llI: Ihr Klassisches Verhaltensmuster Teil |
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Arbeitsgewohnheiten von Max

Sie sind vermutlich sehr wortgewandt und nutzen dieses Talent, um andere von lhrem Projekt zu
Uberzeugen oder ein Geschaft abzuschliel3en. Obwohl Sie nicht aufgaben- oder detailorientiert
arbeiten, kdnnen Sie sich unter Druck doch Prioritaten setzen und sich organisieren. Diese Fahigkeiten
kénnten sogar durch Ihren Wunsch, in beruflichen Situationen gut dazustehen, noch weiter ausreifen.
Ihr Wunsch nach einer Flihrungsposition kann sogar oft die Motivation hinter lhrer Fahigkeit sein, sich
selbst gut darzustellen und zu verkaufen.

Schwierige Projekte und komplizierte Aufgaben schiichtern Sie in der Regel nicht ein, aber Sie
vermeiden vermutlich komplexe zwischenmenschliche Beziehungen. Projekte, durch die sie sich
positiv hervortun kénnen, bringen Sie aller Wahrscheinlichkeit nach am ehesten zu Hochstleitungen.
Sie hatten gern eine vielfaltige Arbeit und bevorzugen vermutlich Aufgaben, fiir die eine gewisse
Anpassungsfahigkeit notig ist, da Sie tendenziell eine Abneigung gegen vorgeschriebene und
unflexible Arbeitsvorgadnge haben. Sie wollen sich nicht auf bewahrte Methoden festlegen lassen und
strauben sich vermutlich gegen strenge Kontrollen.

Sie koénnen lhr Leistungspotenzial optimal abrufen, wenn Sie mit anderen zusammenarbeiten. So ein
Arbeitsumfeld ermdglicht es Ihnen vermutlich, freundlich zu sein und gleichzeitig lhre eigenen Ziele zu
verfolgen. Durch diese Mischung aus Freundschaft und Zielstrebigkeit kbnnen Sie andere von lhren
Denkweisen und Zielen tGberzeugen. Manchmal Uberschatzen Sie jedoch Ihren Einfluss auf das
Verhalten Ihrer Mitarbeiter.

Sie beurteilen lIhre Mitarbeiter in der Regel nach ihrer Flexibilitét. Die idealen Teammitglieder flr Sie
sind eloquente Menschen, die ihre Ideen gut zum Ausdruck bringen kénnen. Unter solchen Umstanden
haben Sie mit der Delegation von Aufgaben kein Problem. In der Regel ist Ihr Ziel, die Freundschaft zu
Ihren Kollegen zu bewahren und auf sie als potenzielle zukiinftige Ressourcen zurtickgreifen zu
kénnen. Ihr Optimismus kann nach hinten losgehen, wenn Sie das Potenzial Ihrer Kollegen zu hoch
einschatzen. Auf ahnliche Weise machen Sie sich manchmal selbst etwas Uber die mdgliche Resultate
eines Projekts vor, wenn Sie die Situation nicht realistisch genug betrachten.
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Erfolgsstrategien fur Max

Sie rufen vermutlich gern Ihr volles Potenzial ab, damit Sie an Ihrem Arbeitsplatz gut dastehen. In
Ihren Bemiihungen, Ihre Kollegen zu beeindrucken, schenken Sie wichtigen Aufgaben jedoch nicht
genugend Aufmerksamkeit. Es konnte fur Sie vorteilhaft sein, die wesentlichen Komponenten eines
Projekts besser im Auge zu behalten.

Sie konnten lhre Wirksamkeit weiter steigern, wenn Sie sich mehr auf die objektive Datenanalyse
konzentrieren wirden. Ihre Fahigkeiten in diesem Bereich sind eventuell eingeschrénkt, da Sie
manchmal zu optimistisch sind und lhr Verkaufstalent vielleicht dazu benutzen, unrealistische
Erwartungen aufzubauen. Ebenso Ubertreiben Sie es vielleicht mit der Begeisterung, was zur Folge
hat, dass Sie ernstzunehmende Méangel eines Systems oder einer Losung Ubersehen. Sie kbnnten
durch regelméaRiges Einholen von Analyse-Daten gegen dieses Problem vorgehen und somit Ihrem
Optimismus und lhrer Begeisterungsfahigkeit realistische Einschatzungen und Erwartungen
entgegensetzen.

Obwohl Sie andere oft mit Geschick tUberreden, sind Sie selbst gegen die Einflusskraft Ihrer Mitarbeiter
nicht immun. Das gilt besonders dann, wenn Sie unter Druck stehen. Wenn Sie angespannt sind,
werden Sie moglicherweise sogar oft unentschlossen und sind furr die Argumente Ihrer Kollegen offen.
Das ist jedoch gar nicht mal so schlecht, wenn Sie dadurch auf die Bedeutung kleiner Details
aufmerksam gemacht werden, die Projekten zum Erfolg verhelfen.

Max, Sie neigen dazu, ein fréhlicher Mensch und tberzeugter Optimist zu sein und knuipfen langjéhrige
und produktive Beziehungen mit lhren Kollegen.
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Das DiSG-Modell Teil 1l

DiSG® Klassisch 2 Plus

DiSG Klassisch beruht auf einem Vier-Quadranten Modell, das vier menschliche
Verhaltensdimensionen (Dominant (D), Initiativ (i), Stetig (S), und Gewissenhaft (G)) verlasslich
beschreibt. Manche Menschen bewegen sich in einem, manche in zwei und einige vielleicht in drei
Dimensionen.

Wie unterscheidet sich Ihr DiSG-Profil von den anderen DiSG-Profilen? Welche Ahnlichkeiten hat Ihr
DiSG-Profil mit den anderen? Die folgende Erklarung des DiSG-Modells wird Ihnen helfen, diese
wichtigen Fragen zu beantworten. In dem unten abgebildeten Quadrat hat jedes DiSG-Profil etwas mit
dem benachbarten gemeinsam. Wie Sie sehen, neigen die Menschen aus den G- und S-Profilen
dazu, sich schwécher als ihr Umfeld zu sehen. Das heif3t, sie passen sich lieber an ihr Umfeld an, weil
sie meinen, wenig Kontrolle Uber das Umfeld zu haben. Andererseits neigen Personen aus den D-
und i-Profilen dazu, sich starker als ihr Umfeld zu sehen. Deshalb behaupten sie sich mehr, weil sie
meinen, mehr Kontrolle dariber zu haben. Zusatzlich empfinden Personen in den D- und G-Profilen
ihr Umfeld eher als widrig (oder abweisend und voller Widerstand). Personen in den i- und S-Profilen
empfinden ihr Umfeld eher als ihnen wohlgesinnt (oder freundlich und unterstitzend).

Sieht sich selbst starker
als das Umfeld

[ ]
Empfindet das D I Empfindet das

Umfeld als Umfeld als

unguinstig G S gunstig

Sieht sich selbst
schwécher als das
Umfeld

Die folgende Abbildung erklart das DiSG-Modell etwas ausfuhrlicher. Es beschreibt die vier Profile
bezogen auf zu beobachtende Eigenschaften und Verhalten. Sie werden bemerken, dass Menschen
aus den G- und S-Profilen sich aufmerksam zeigen und in gemafigtem Tempo vorgehen, wahrend
die Menschen aus den D- und i-Profilen eher aktiv und schnell sind. Zusétzlich neigen Personen aus
den D- oder G-Profilen dazu, mehr zu fragen und auf Logik zu vertrauen, wahrend Personen aus den
i- oder S-Profilen dazu neigen, zuganglicher und geselliger zu sein.

Aktiv
Schnell
Energisch
Beherzt

Akzeptierend
Fragen stellend Fokus auf
Fokus auf Logik Menschen

D .
Skeptisch Aufgeschlossen
Anspruchsvoll ( S Sympathisch

Nachdenklich
Gemaligtes Tempo
Ruhig
Vorsichtig
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Die folgende Tabelle zeigt eine allgemeine Ubersicht der vier DiSG®-Dimensionen. Bitte lesen Sie alle
Dimensions-Beschreibungen, damit Sie andere Menschen, die Ihnen ahnlich oder unahnlich sind, besser

verstehen kénnen.

D DOMINANT i INITIATIV

Schwerpunkt: formt seine Umwelt durch Beeinflussung oder
Uberreden anderer.

BESCHREIBUNG
Verhaltenstendenzen dieser
Person:

= will sofortige Ergebnisse erzielen
ergreift Manahmen

nimmt Herausforderungen an
trifft schnelle Entscheidungen
stellt den Status quo in Frage
tbernimmt das Kommando
wird mit Schwierigkeiten fertig
18st Probleme

Diese Person wiinscht ein Umfeld,
in welchem folgendes vorhanden
ist

= Macht und Einfluss

= Ansehen und Herausforderungen

. die Gelegenheit zu personlichem
Erfolg

. ein groRBes Betatigungsfeld

= direkte Antworten

= Aufstiegsmaglichkeiten

= wenig Kontrolle und
Uberwachung

. viele neue und

abwechslungsreiche Aufgaben

BESCHREIBUNG
Verhaltenstendenzen dieser
Person:

. folgt Anweisungen und halt sich
an Vorgaben

. konzentriert sich auf wichtige
Details

= denkt analytisch, wiegt das Fur
und Wider ab

. geht diplomatisch mit anderen um

. begegnet Konflikten subtil oder
indirekt

. Uberprdift auf Genauigkeit

= analysiert die eigene Leistung
kritisch

= geht Situationen oder Aktivitaten

systematisch an
Diese Person wiinscht ein Umfeld,
in welchem folgendes vorhanden
ist

= klar definierte
Leistungserwartungen

. hohen Stellenwert von Qualitat
und Genauigkeit

. zurtickhaltende, geschaftsmagige
Atmosphare

= Gelegenheit, Fachwissen zu
zeigen

= Kontrolle tiber

leistungsbeeinflussende Faktoren
. Maglichkeit zur
Ursachenforschung
. Anerkennung fiir besondere
Féhigkeiten und Leistungen

Schwerpunkt: die Umwelt durch Uberwinden von
Widerstanden formen, damit Ziele erreicht werden kénnen.

AKTIONSPLAN
Diese Person benétigt andere, die

] das Fur und Wider abwagen

. Risiken berechnen

= bedacht handeln

= ein berechenbares Umfeld
gestalten

= Fakten untersuchen

] vor Entscheidungen nachdenken

. Bedirfnisse anderer anerkennen

Diese Person wird effektiver durch

= die Zuweisung schwieriger
Aufgaben

. die Einsicht, dass andere
Menschen nétig sind

. den Einsatz von

Vorgehensweisen, die auf
praktischer Erfahrung beruhen

= gelegentliches Aufritteln

= Identifikation mit einer Gruppe

. das Erklaren von
Entscheidungsgrundlagen

. die Kenntnisnahme von
Zustandigkeitsbereichen

= ein ausgeglichenes Arbeitstempo

bestehenden Arbeitsvorgéangen, um Qualitat und Genauigkeit zu
garantieren.

AKTIONSPLAN
Diese Person bendétigt andere, die

= wichtige Aufgaben delegieren

= schnelle Entscheidungen treffen

= Richtlinien nur zur Orientierung
verwenden

] mit der Gegenseite Kompromisse
schliel3en

] unpopuléare Standpunkte darlegen

= Diskussionen anregen und leiten

= zu Teamwork ermutigen

Diese Person wird effektiver durch

= sorgféltiges Planen

= genaue Aufgabenbeschreibung
und Leistungsziele

] regelmafige Anerkennung fir die
Leistung

] Klares Feedback fur Leistungen

= den gleichen Respekt vor dem
Menschen wie vor seinen
Leistungen

= mehr Toleranz in

Konfliktsituationen

BESCHREIBUNG
Verhaltenstendenzen dieser Person:
] knupft Kontakte

macht einen guten Eindruck
driickt sich klar aus

schafft ein motivierendes Umfeld
|0st Begeisterung aus

ist unterhaltsam fir andere
betrachtet Menschen und
Situationen mit Optimismus

] arbeitet gern in der Gruppe

Diese Person wiinscht ein Umfeld,
in welchem folgendes vorhanden
ist

= Beliebtheit, gesellschaftliches
Ansehen

] offentliche Anerkennung von
Leistung

] freie MeinungsauRerung

= gemeinsame Aktivitaten
aulRerhalb der Arbeitszeit

= demokratische Beziehungen

= wenig Detailarbeit und Kontrolle

] die Gelegenheit, Vorschlage
auszusprechen

] Schulung und Beratung

AKTIONSPLAN

Diese Person bendétigt andere, die

. sich auf eine Aufgabe konzentrieren

. Fakten suchen

= offen sprechen

= Aufrichtigkeit respektieren

= systematische Vorgehensweisen
entwickeln

. lieber mit Dingen als mit Menschen
umgehen

. logisch handeln

= eigene Aufgaben bis zum Abschluss

durchziehen

Diese Person wird effektiver

durch

. Zeitmanagement bei nur schwach

ausgepragter D- oder S-Dimension

sachliche Entscheidungsfindung

Hands-on-Management

realistischere Einschatzung anderer

Einhaltung von Prioritaten und

Terminen

. entschlosseneres Auftreten anderen
gegeniber, wenn das D nur schwach
ausgepragt ist.

und mehr Entspannung = EUnstiie Arbeitsbediniunien

Schwerpunkt: gewissenhaftes Arbeiten innerhalb von

Schwerpunkt: durch Zusammenarbeit mit anderen unter bekannten
Bedingungen eine Aufgabe auszufihren.

BESCHREIBUNG

Verhaltenstendenzen dieser Person:

arbeitet stetig und verlasslich

ist geduldig

entwickelt spezielle Fertigkeiten

hilft anderen

ist treu

ist ein guter Zuhorer

kann gut mit aufgeregten Leuten

umgehen

= schafft ein stabiles, harmonisches
Arbeitsumfeld

Diese Person wiinscht ein Umfeld,

in welchem folgendes vorhanden

ist

= Aufrechterhalten des Status quo,
solange es keinen Grund fiir
Veranderungen gibt

] vorhersagbare Arbeitsablaufe

] Lob fir geleistete Arbeit

minimale Einschrankung des

Privatlebens durch den Beruf

aufrichtige Anerkennung

Identifikation mit einer Gruppe

standardisierte Vorgehensweisen

wenig Konflikte

AKTIONSPLAN
Diese Person bendtigt andere, die

= schnell auf unerwartete Anderungen
reagieren

= die Herausforderungen akzeptierter
Aufgaben annehmen

. mehr als eine Aufgabe gleichzeitig
bearbeiten

. sich selbst gut verkaufen

= auf andere Druck ausuiben

= sich in einem unberechenbaren
Umfeld wohl fiihlen

. Prioritaten setzen

. eine flexible Arbeitsweise haben

Diese Person wird effektiver
durch

. Vorbereitung auf Veranderungen

. Bestéatigung des Selbstwertgefiihls

= Wissen, wie die eigene Arbeit zum
Gesamterfolg der Gruppe beitragt

= Arbeitskollegen mit ahnlicher
Kompetenz und Ernsthaftigkeit

. Richtlinien fir die Durchfiihrung von
Aufgaben

. Forderung der Kreativitat
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Auf den folgenden Seiten finden Sie die Beschreibungen der 15 klassischen DiSG®-Verhaltensmuster.
Sie stellen die Verhaltensweisen von Menschen mit einer ganz bestimmten Kombination der vier

DiSG-Dimensionen dar.

Verhaltensmuster
des Entwicklers

(DR i} SEG)

Verhaltensmuster
des
Ergebnis-
orientierten
Menschen

Ui ) SR G

\
b

Grundtendenz: will persénliche Bedurfnisse
befriedigen

Ziele: neue Chancen

Bewertet andere nach: ihrer Fahigkeit, seinen
Anforderungen gerecht zu werden

Beeinflusst andere durch: seine Suche nach
Problemlésungen, durch die Ausstrahlung eines
personlichen Machtanspruchs

Wert fur das Unternehmen: schiebt die
Verantwortung nicht auf andere ab, sucht nach
neuen oder innovativen Problemlésungen

Ubertreibt es mit: Kontrolle von Menschen und
Situationen zur Erreichung der eigenen Ziele

Reaktionen unter Druck: wird zum Einzelganger
beim Abschluss von Aufgaben, wird streitsiichtig,
wenn seine Individualitét bedroht ist oder er
verlockende Gelegenheiten verpasst

Angste: vor Langeweile, vor Kontrollverlust

Wird effektiver durch: Geduld,
Einfihlungsvermogen, Anteilnahme,

Zusammenarbeit mit anderen, Durchhaltevermogen,

aufmerksame Qualitatskontrolle

Grundtendenz: driickt sein Selbstbewusstsein

lautstark aus und legt schroffen Individualismus an

den Tag
Ziele: Dominanz und Unabhéangigkeit

Bewertet andere nach: ihrer Schnelligkeit,
Aufgaben zu erfullen

Beeinflusst andere durch: Charakterstarke und
Beharrlichkeit

Wert flir das Unternehmen: Beharrlichkeit und
Bestandigkeit

Ubertreibt es mit: Ungeduld; es kann fiir ihn nur
einen Gewinner geben

Reaktionen unter Druck: ist kritisch und norgelt
an anderen herum, weigert sich, im Team zu
arbeiten, Uberschreitet manchmal Grenzen

Angste: davor ausgenutzt zu werden, vor
Langsamkeit, besonders bei der Erledigung von

Aufgaben, davor ein leichter Gegner fur andere zu

sein

Wird effektiver durch: Vorstellung der eigenen
Vorschlage, die Berticksichtigung anderer
Sichtweisen und Ideen bei der Zielsetzung und
Problemlésung, ehrliches Interesse an anderen,
Geduld und Bescheidenheit
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Der Entwickler ist oft ein eigensinniger Individualist, der
standig auf der Suche nach Neuem ist. Er verlasst sich
auf sich selbst, denkt und handelt selbsténdig und
versucht, seine eigenen Losungen zu finden. Er ist relativ
frei vom Einfluss der Gruppe und kann so Konventionen
umgehen und findet oft innovative Alternativen.

Obgleich er haufig zu direktem und energischem
Verhalten neigt, kann er auch Menschen und Situationen
geschickt manipulieren. Wenn er jedoch mit anderen, die
seine Individualitét einschréanken, zusammen an
Aufgaben arbeiten soll, kommt es manchmal zum Streit.
Bei der Verfolgung seiner Ziele ist er sehr hartnackig und
tut alles, um vorhandene Hindernisse auf dem Weg zum
Erfolg zu Uberwinden. Dartber hinaus stellt er hohe
Erwartungen an andere und auf3ert sich kritisch, wenn sie
seinen MaR3stében nicht gerecht werden.

Fir den Entwickler ist es am wichtigsten, seine eigenen
Ziele zu erreichen. Beférderungschancen und
Herausforderungen sind ihm wichtig. Durch seine
ergebnisorientierte Arbeitsweise fehlt es ihm vielleicht oft
an Einfiihlungsvermégen oder er wirkt gefuhllos.

Der ergebnisorientierte Mensch besitzt viel
Selbstvertrauen, das von manchen jedoch als Arroganz
ausgelegt wird. Er sucht aktiv nach Aufgaben, bei denen
er seine Fahigkeiten unter Beweis stellen und
weiterentwickeln kann, um Ergebnisse zu erzielen. Er
mag schwierige Aufgaben, Wettbewerbssituationen,
besondere Herausforderungen und wichtige Positionen.
Er Gbernimmt gern Aufgaben, da er sich wichtig fuhlt, und
zeigt sich selbstgefallig, nachdem er sie erledigt hat.

Direkte Kontrolle, zeitraubende Detailarbeit und
Routineaufgaben versucht der ergebnisorientierte
Mensch zu vermeiden. Seine direkte, energische Art
macht die Zusammenarbeit mit anderen manchmal
schwierig. Er schatzt Unabhéngigkeit und empfindet
Gruppenaktivitaten oder die Arbeit im Team bzw.
Ausschussen daher manchmal als anstrengend. Obwohl
der ergebnisorientierte Mensch grundséatzlich lieber allein
arbeitet, ist er durchaus in der Lage, andere davon zu
Uberzeugen, ihn zu unterstitzen, insbesondere wenn es
um Routineaufgaben geht.

Der ergebnisorientierte Mensch ist ein Schnelldenker.
Menschen, die seinem Tempo nicht folgen kdnnen, steht
er ungeduldig und kritisch gegeniber. Er beurteilt andere
nach ihrer Fahigkeit, Ergebnisse zu erzielen. Auch wenn
er auf Widerstand stof3t, handelt er stets entschlossen
und beharrlich. Er ibernimmt die Filhrung, wenn er es fur
notwendig halt, auch wenn er selbst mit dieser Aufgabe
gar nicht betraut wurde. In seinem kompromisslosen
Drang, Ergebnisse zu erzielen, erscheint er anderen
manchmal zu direkt und gleichgiltig.
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Verhaltensmuster
des Ermutigers
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Verhaltensmuster
des Eroberers

DR i S G

Grundtendenz: zugénglich, herzlich und
verstandnisvoll

Ziele: Freundschatft, Glick

Bewertet andere nach: seiner positiven
Grundeinstellung anderen gegenuber; der
Fahigkeit, das Gute im Menschen zu sehen

Beeinflusst andere durch: persénliche
Beziehungen und sein Prinzip, fur alle jederzeit
ansprechbar zu sein

Wert fur das Unternehmen: Stabilitéat,
Zuverlassigkeit, Freundschaften mit den
unterschiedlichsten Menschen, guter Zuhorer

Ubertreibt es mit: indirekter Vorgehensweise,
Toleranz

Reaktionen unter Druck: ist tbermaRig flexibel
und freundschaftlich, hat zu viel Vertrauen zu
Menschen, ohne zu differenzieren

Angste: vor Menschen, die Druck ausiiben, vor
dem Vorwurf, Schaden angerichtet zu haben

Wird effektiver durch: realistischere
Einschatzung von Terminen, Ergreifen der
Initiative bei der Erledigung einer Aufgabe

Grundtendenz: kann mit Aggressionen anderer
umgehen, ist zurtickhaltend

Ziele: Dominanz, auRergewodhnliche Leistungen

Bewertet andere nach: personlichen Ma3stdben
und nach ihren fortschrittlichen Ideen zur
Bewaltigung von Aufgaben

Beeinflusst andere durch: Fahigkeit, die
Entwicklung von Vorgehensweisen und
innovativen Ansétzen zu leiten

Wert flir das Unternehmen: Initiator oder Planer
von Veranderungen

Ubertreibt es mit: Unverbliimtheit, kritische oder
herablassende Haltung

Reaktionen unter Druck: Routinearbeit langweilt
ihn; er zieht sich zuriick, wenn er in seiner Arbeit
behindert wird; er handelt ohne Absprache

Angste: vor fehlendem Einfluss; den eigenen
Maf3stében nicht gerecht zu werden

Wird effektiver durch: mehr Herzlichkeit,
taktvolle Gespréache, effektive Teamarbeit,
Einhaltung von bestehenden Grenzen

© 2004 by Inscape Publishing, Inc. Alle Rechte vorbehalten. Jede Art von
Vervielféltigung als Ganzes oder in Teilen ist untersagt.

10050

0 00
Teil Il

Der Ermutiger eignet sich besonders gut zur Lésung
zwischenmenschlicher Probleme. Er beeindruckt andere
durch seine Herzlichkeit, sein Einfuihlungsvermégen und
Verstandnis. Durch seinen Optimismus findet er leicht
etwas Positives in jedem Menschen. Der Ermutiger baut
gern langfristige Beziehungen auf, ist ein guter Zuhoérer
und hat ein offenes Ohr fur Probleme. Er macht
behutsame Vorschlage und drangt anderen seine Ideen
nicht auf.

Unproduktiven Mitarbeitern gegenuber ist der Ermutiger
oft iUbermaRig tolerant und nachsichtig. Unter Druck hat er
manchmal Schwierigkeiten, Leistungsproblemen direkt zu
begegnen. Wenn er anderen Anweisungen gibt,
Forderungen an sie stellt oder sie zurechtweist, driickt er
sich oft zu indirekt aus. Weil ihm Menschen wichtig sind,
legt er weniger Wert auf die Erledigung von Aufgaben.
Manchmal braucht er beim Festlegen und Einhalten
realistischer Term