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J/EI-NLEITUNG TEAM VERHALTE

Die Verhaltensforschung ist der Ansicht, dass die Menschen dann am effektivsten sind,
wenn sie sich selbst kennen. Durch die Kenntnis ihrer Starken und Schwachen kdnnen
sie Strategien entwickeln, um den Anforderungen des Umfeldes gerecht zu werden.

Das Verhalten einer Person ist ein notwendiger und integraler Bestandteil seiner
Personlichkeit. Mit anderen Worten: Vieles in unserem Verhalten ist "naturlich”
(angeboren) und Vieles ist anerzogen (unsere Erziehung).

In dieser Analyse haben wir die individuellen Ergebnisse so angepasst, dass die
Verhaltensstrukturen des Teams aufgezeigt werden. Die effizientesten Teams sind die,
in denen die Teammitglieder sowohl sich selbst als auch alle anderen Teammitglieder
verstehen.

Diese Analyse bezieht sich auf die Verhaltensstile; d.h. darauf "wie" eine Person etwas
tut. Ist diese Analyse zu 100% wahr? Ja, nein und vielleicht. Wir messen hier
ausschliesslich das Verhalten. Wir stellen ausschliesslich fest, in welchen Bereichen des
Verhaltens sich bestimmte Tendenzen zeigen. Um die Genauigkeit zu verbessern,
koénnen Sie jederzeit Anmerkungen und Notizen zu Aussagen in der Analyse machen,
die Ihrer Meinung nach zutreffen oder nicht zutreffen. Bitte sprechen Sie auch vorher mit
Freunden und Kollegen dariiber und holen deren Sicht ein.
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UBERSICHT DES AM STARKST

Die folgenden Grafiken zeigen eine Ubersicht der am stérksten ausgepréagten adaptierten Verhaltensstile
der Gruppe in Prozent. Fir jede Person wird der starkste Verhaltensstil festgelegt, in dem wir uns auf den
Punkt konzentrieren, der am weitesten von der Energielinie entfernt ist. Der stérkste Verhaltensstil kann
Uber oder unter der Energielinie liegen.
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UBERSICHT DES AM STARKS

Die folgenden Grafiken zeigen eine Ubersicht der am stérksten ausgepragten natiirlichen Verhaltensstile
der Gruppe in Prozent. Fir jede Person wird der starkste Verhaltensstil festgelegt, in dem wir uns auf den
Punkt konzentrieren, der am weitesten von der Energielinie entfernt ist. Der stérkste Verhaltensstil kann
Uber oder unter der Energielinie liegen.
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J/D;S INSIGHTS MDI® RAD

Das INSIGHTS MDI® Rad zeigt Innen eine Ubersicht der Verhaltensstile aus dem
INSIGHTS MDI® Fragebogen sowie Ahnlichkeiten und Unterschiede im Verhalten
der Teammitglieder. Das INSIGHTS MDI® Rad veranschaulicht die Verhaltensstile
Ubersichtlich, basierend auf den acht spezifischen INSIGHTS MDI®-Typen.

Direktor
Motivator
Inspirator
Berater
Unterstutzer
Koordinator
Beobachter
Reformer

Auf den folgenden Seiten erhalten Sie detaillierte Informationen tber die acht
Grundtypen und deren Starken, Schwachen, Problemléseverhalten,
Kommunikationspraferenzen und jeweils potentielle Bereiche, die es zu vermeiden
gilt. Als Team ist es wichtig, die vorhandenden unterschiedlichen Verhaltensstile
zu erkennen, zu verstehen und schatzen zu lernen. Dies fuhrt zu erhéhter Effizienz
und Produktivitat und einem "Wir-Gefuhl" im Team.
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mTIVATOR

Die nattrlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (43% Motivator).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Motivator-Stils bekommen.

43% des Teams (3)
Starken

Motivatoren haben die Tendenz,

© Ergebnisse von Teammitgliedern einzuholen.

@ Veranderungen zu férdern und zu etablieren.

@ ihre Intuition zu nutzen.

@ entscheidungsfreudig und offensiv zu sein, wenn
Herausforderungen anstehen.

@ Aktivitdten durch andere Menschen zu initiieren.

Schwaéachen

Motivatoren konnten

es zulassen, dass Emotionen ihre Entscheidungen behindern.
Konflikte innerhalb des Teams ignorieren.

die Position innerhalb des Teams ausnutzen.

zu enthusiastisch sein.

nicht alles zu Ende bringen was sie anfangen.

Kommunikations-Forderer

Um einen Motivator zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

© Veranderungen fur sich nutzen.

© Gelegenheiten nutzen

© Belohnungen sollten automatisch sein
@ Sie machen einen wichtigen Job

@ Sich selbst sein
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j‘SPIRATOR

Die nattrlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (29% Inspirator).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Inspirator-Stils bekommen.

29% des Teams (2)
Starken
Inspiratoren haben die Tendenz,

@ das "grof3e Ganze" zu sehen und es entsprechend zu
kommunizieren.

menschenorientiert zu sein.

das Team zusammenzubringen.

das Team innerhalb der Organisation zu fordern.
neue ldeen und Produkte zu unterstitzen.

Schwaéachen
Inspiratoren kénnten

@ Details nicht beachten und unorganisiert sein.

© Teammitgliedern nur selektiv zuhoren.

© Teamfahigkeiten zu optimistisch sehen.

© den Spaldfaktor h6her ansetzen als die Effizienz.

© Handeln bevor sie relevante Informationen eingeholt haben.

Kommunikations-Forderer

Um einen Inspirator zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

@ Baut auf das bereits Erreichte auf
@ Neu

@ Einzigartig

@ Verstandlich kommunizieren

© Das richtige Image schaffen
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J/DH?EKTOR

Die nattrlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (14% Direktor).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Direktor-Stils bekommen.

14% des Teams (1)
Starken
Direktoren haben die Tendenz,

@ vorausschauend und konkurrierend zu sein
@ nach Problemen zu suchen, um sie zu l6sen.
@ positiv und konfrontationsfreudig zu sein.

© Macht und Autoritat zu mégen.

@ durch direkte Antworten motiviert zu sein

Schwachen
Direktoren kdnnten

© die Autoritat innerhalb des Teams Uberschreiten.

© Angst als Motivator einsetzen.

© andere Uberfordern.

© zuviel delegieren und zu wenig Informationen weitergeben.
© Entscheidungen treffen, ohne alle Fakten zu kennen.

Kommunikations-Forderer

Um einen Direktor zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

© Entwicklung

© Gelegenheiten wahrnehmen

@ In einer anerkannten hohen Position sein.
@ Herausfordernd

© Die Ergebnisse bekommen, die Sie wollen.
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J/R;FORMER

Die nattrlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (14% Reformer).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Reformer-Stils bekommen.

14% des Teams (1)
Starken
Reformer haben die Tendenz,

kreative Ideen zu haben.

akribisch richtige und akzeptable Lésungen fur Probleme zu
finden.

hohere Performancestandards vom Team zu erwarten und zu
fordern.

ihre Zeit gut zu managen.

bewusst und aufmerksam gegentber Kosten zu sein, die aus
Fehlern und Irrtimern entstanden sind.

Schwachen
Reformer konnten

sehr direkt und kritisch gegentiber Teammitgliedern sein.
sich zu sehr auf Zahlen und Fakten berufen.

dem Team zu viel zumuten.

unsensibel gegenuber den Geflhlen anderer Teammitglieder
sein.

unaufrichtig erscheinen.

Kommunikations-Fo6rderer

Um einen Reformer zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

@ vollstéandige Kontrolle Gber Ihre Geschafte haben

© Fahigkeit besitzen, das gesamte Potential Ihrer Kompetenzen
auszuschopfen

@ Kontrolle Uber das behalten, was Ihnen wirklich wichtig ist.

© durchdacht, gut analysiert

© den Faktor "Mensch" minimieren

Copyright © 1984-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc. -- Exclusive Licensee for Germany, Switzerland, Austria, see www.insights.de



J/P;TENTIELLER BEDARF

Dieser Abschnitt gibt Ihnen Informationen zu den Verhaltensstilen die entweder wenig oder Uberhaupt nicht
in der Teamstruktur enthalten sind. Auf den folgenden Seiten wird erlautert, welche jeweiligen
Verhaltensstile dem Team nutzen kénnten. Manchmal waren alle Verhaltensstile fiir ein Team notwendig, in
anderen Féllen kénnten sich Teammitglieder entsprechend dem fehlenden Verhaltensstil anpassen, um ein
Gleichgewicht herzustellen.

Team 2

Director Partnermanagement
16.4.2009

REFORMER

KOORDINATOR
HO1VAILON

BERATER
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S ceraer

Die nattrlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (0% Berater).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein

besseres Verstandis des Berater-Stils bekommen.

0% des Teams (0)
Starken
Berater haben die Tendenz,

© mit Empathie und Verstandnis anderen zu helfen.
© Teamloyalitat zu zeigen.

© Teamideen zu férdern und zu implementieren.

© Teamplayer zu sein.

@ feinfihlig fur die Gefiihle anderer zu sein.

Schwachen
Berater kbnnten

sehr tolerant gegeniber Teammitgliedern sein.

in bestimmten Situationen passiv und unentschlossen sein.
zu gelassen sein.

sich bei Stress zurtickziehen.

innerhalb des Teams nachtragend sein.

Kommunikations-Forderer

Um einen Berater zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

Gute Teamplayer

Alle Probleme l6sen

wahrscheinlich viel mehr machen, als was man lhnen
zuschreibt

Sicherheitsgefiihl was Wissen betrifft

Allgemein akzeptiert

10
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jTERSTUTZER

Die nattrlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (0% Unterstitzer).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Unterstiitzer-Stils bekommen.

0% des Teams (0)
Starken
Unterstltzer haben die Tendenz,

@ Verstandnis zu haben und gute Zuhdrer zu sein.
© geduldig und beruhigend zu sein.

© gerne in einer Teamumgebung zu agieren.

@ langfristigen Service als wichtig zu erachten.

© Fokus auf Teamaktivitaten zu haben.

Schwachen
Unterstitzer kdnnten

@ gegenuber Teammitgliedern nachtragend sein.

© keinen Sinn fur Dringlichkeit haben.

@ langsam handeln.

@ wenig vorantreibend agieren.

© die Arbeit selbst machen anstatt sie zu delegieren.

Kommunikations-Forderer

Um einen Unterstltzer zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

@ Streiten hat noch nie zu etwas gefihrt

@ im Mainstream bleiben

@ keine Konflikte

@ keine Kontroversen

@ mit den Industriestandards tbereinstimmen
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@‘O\ORDINATOR

Die naturlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (0% Koordinator).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Koordinator-Stils bekommen.

0% des Teams (0)
Starken
Koordinatoren haben die Tendenz,

selbstdiszipliniert zu sein.

hohe Fihrungs- und Arbeitsstandards festzulegen und
einzuhalten.

wachsam und sensibel zu sein gegeniber Problemen, Regeln,
Fehlern und Vorgehensweisen.

harte Entscheidungen zu treffen, ohne sich von Emotionen
beeinflussen zu lassen.

den Bedarf an Qualitatssystemen zu verstehen und aufrecht zu
erhalten.

Schwachen
Koordinatoren kdnnten

wahre Gefuhle verstecken.

sich Veranderungen wiedersetzen.

Mangel an Selbstvertauen und Vertrauen in das Team haben.
Schwierigkeiten haben direkten Kontakt aufzunehmen.
Schwierigkeiten haben Anliegen vorzutragen und Gefiuhle zu
offenbaren.

Kommunikations-Forderer

Um einen Koordinator zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

@ das Risiko verteilen

© nicht zwischen zwei Stihlen zu sitzen

@ realistische Ziele und Aufgaben

© Verdnderung muss nicht unvorhersehbar sein
© unterliegt keinen grof3en Schwankungen

Copyright © 1984-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc. -- Exclusive Licensee for Germany, Switzerland, Austria, see www.insights.de



J/B;OBACHTER

Die naturlichen Verhaltensstile werden innerhalb des ausgewahlten Teams angezeigt (0% Beobachter).
Basierend auf dieser Information wurden die folgenden Aussagen gemacht, damit die Teammitglieder ein
besseres Verstandis des Beobachter-Stils bekommen.

0% des Teams (0)
Starken
Beobachter haben die Tendenz,

hohe Standards aufrecht zu erhalten.

durch die richtige Vorgehensweise motiviert zu sein.
akkurat und prazise zu sein.

Probleme mit Daten und Fakten zu l6sen.

Fakten hinzu zu ziehen, um ihre Meinung und Griinde zu
untermauern.

Schwachen
Beobachter konnten

Unterstitzung beim Teamleader oder Vorgesetzten suchen.
neuen ldeen nur dann einfihren, wenn sie qualitativ Gberprift
wurden.

ihre Geflihle nicht ausdricken.

die Arbeit selbst machen und nicht delegieren.

sich selbst und das Team so positionieren, um
Unstimmigkeiten zu vermieden.

Kommunikations-Forderer

Um einen Beobachter zu beeinflussen und einen starken
Zusammenhalt zu schaffen, sollten Sie Worte oder Satze sagen
wie beispielsweise:

alles lauft wie geplant

alles auf dem Laufenden halten
vorhersehbares Handeln

bewiesene Reliabilitat

nicht abhangig vom Faktor "Mensch"
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J/T;AI\/I-STIL-MISCHUNG

Dieser Abschnitt konzentriert sich auf die gemeinsamen Hirden zwischen den verschiedenen
Verhaltensstilen. Es wird aufgezeigt, wie gut sich die Stile untereinander verstehen und wie sehr sie sich
anpassen mussen, um effizient zu kommunizieren. An dieser Stelle ist es wichtig anzumerken, dass der
INSIGHTS MDI® -Report ausschlieRlich das Verhalten interpretiert und den Einfluss der Werte nicht in
Betracht zieht. Auch wenn sich Menschen mit bestimmten Verhaltensstilen grundsétzlich sehr gut
verstehen, kénnten trotzdem Probleme auftauchen, deren Ursprung auf unterschiedliche Werte
zurlickzufiihren ist.

Direktor ¢é= Berater, Unterstltzer oder Koordinator

schnelles Tempo versus langsames Tempo

extrovertiert versus introvertiert

ungeduldig versus geduldig

mag Konflikte versus vermeidet Konflikte

ist leicht zu verargern versus ist nicht leicht zu verargern
hoher Sinn fir Dringlichkeit versus niedriger Sinn fur
Dringlichkeit

hohe Risikobereitschaft versus niedrige Risikobereitschaft
Direktoren tendieren zu hohem Machtanspruch
Direktoren missen schwer daran arbeiten eine
vertrauensvolle Beziehung aufzubauen. Berater,
Unterstlitzer und Koordinatoren hingegen sind offener und
kommunikativer

Direktoren sollten darauf achten, besser zuzuhdren und
diplomatischer zu sein.

Inspirator ¢ Koordinator, Beobachter oder Reformer

optimistisch versus pessimistisch

Geflhle versus Fakten

extroviert versus introvertiert

hohe Risikobereitschaft versus niedrige Risikobereitschaft
menschenorientiert versus faktenorientiert

schnelle Entscheidungen versus benétigt mehr Informationen
wenige Gemeinsamkeiten im Verhalten

Inspiratoren sollten ihr Tempo verlangsamen und ihre
Emotionen im Zaum halten

Koordinatoren, Beobachter und Reformer sollten sich an das
Tempo anpassen und sich mehr einbringen

Inspiratoren sollten ihre Gestik und den Kérperkontakt
reduzieren
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J/T;AM-STIL-MISCHUNG

Unterstlutzer ¢ Reformer, Direktor oder Motivator

langsamer Entscheider versus schneller Entscheider
langsames Tempo versus schnelles Tempo

indirekt versus direkt

langsam verargert versus schnell verargert

bedachtig versus schnell, schnell, schnell!

Unterstitzer sollten sicherstellen, durch diese Verhaltensstile
nicht Gberfordert zu sein

Unterstiitzer sollten sich gegeniiber diesen Verhaltensstilen
auf3ern, wenn sie nicht einverstanden sind

Unterstiitzer werden still sein, um der Harmonie und des
Friedens Willen

Untersutzer sollten Fragemethoden anwenden, damit die
anderen Stile gezwungen sind, ihre Position zu verteidigen

Beobachter ¢ Motivator, Inspirator oder Berater

©=

LS

===%V)¢I‘"
&
qg_

pessimistisch versus optimistisch

introvertiert versus extrovertiert

langsame Entscheidungsfindung versus schnelle
Entscheidungsfindung

niedriges Risiko versus hohes Risiko

langsames Tempo versus schnelles Tempo
aufgabenorientiert versus menschenorientiert

Beobachter sollten versuchen lockerer zu sein und sich mehr
auf die Menschen zu konzentrieren

Beobachter sollten offener in der Kommunikation mit
Motivatoren, Inspiratoren und Beratern sein

Beobachter sollten Motivatoren, Inspiratoren und Beratern
Fragen stellen, um sie anzuleiten und zum gewtinschten Ziel
zu fuhren
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J/TI;AM-STIL-MISCHUNG

Motivator ¢ Kordinator

stellt sich auf Veranderungen schnell ein versus stellt sich auf
Veranderungen langsam ein

mag Veranderungen versus vermeidet Veranderungen
extrovertiert versus introvertiert

lebhaft versus reserviert

"Wir kbnnen es tun" versus "Wie kénnen wir es tun?"
Motivatoren sollten sich die Zeit nehmen, den Koordinatoren
die Projektziele und Erwartungen zu erklaren.

Motivatoren sollten sich an die relevanten Fakten halten
Koordinatoren werden frustriert mangels Vorgaben,
Follow-Ups und Durchfiihrungen

Koordinatoren sollten sich bewusst darum bemiihen mit ihren
Geflhlen und Anliegen direkter und offener umzugehen.

Berater ¢<> Reformer

menschenorientiert versus aufgabenorientiert

indirekt versus direkt

vertrauensvoll versus nicht vertrauensvoll

Reformer sollten gegeniiber Beratern und deren Arbeit mehr
Anerkennung aussprechen.

Reformer sollten sensibler mit den Geflihlen von Beratern
und anderen Teammitglieder umgehen.

Reformer sollten offener sein

Je bestimmender Reformer werden, desto mehr ziehen sich
die Berater zuriick

Berater sollten darauf achten, sich nicht zuriickzuziehen oder
Konfrontationen zu personlich zu nehmen.
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ﬁRTE DIE NICHT FUN

Team 2

Director Partnermanagement
16.4.2009

inre Meinung
wahrnehmung
Geflhle

& 4o REFORMER “ect, R
6 e — O/

Ry %,
< ) Q)
S % ©
S %
& ®
s S
(1o}

topaktuell
revolutiongr
neu
HaLnpnis
yariayuid

JOLYAILOW
lsis|prepuels

%
2
o %
%, ® NEI
‘ (//)/) O §
& & & \}é\
/Z/ C9\e Q \Q}g
S
;, BERATER AN
7, &
komplex et
Sich ; abstrakt en
Uber Menschen hinwegse™

B s S I o
Copyright © 1984-2010. TTI, Ltd., Success Insights Intl, Inc. -- Exclusive Licensee for Germany, Switzerland, Austria, see www.insights.de



ﬁALE UMGEBUNG
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