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Einleitung

Dies ist lhre personliche
AECdisc®-Potenzialanalyse. Sie beruht auf
der  sogenannten  AECdisc®-Methode
(Franzosisch: ,Arc En Ciel DISC’).

Diese Analyse hat nicht den Anspruch, Ihr
gesamtes Wesen vollstandig zu
beschreiben. Sie ist vielmehr eine
Orientierungshilfe, die es lhnen
ermoglicht, sich selbst besser

kennenlernen und verstehen zu kénnen.

Falls bestimmte Satze oder Begriffe Sie
stéren, obwohl Sie sich darin im Grunde
genommen wiedererkennen, driicken Sie
sie mit |hren eigenen Worten aus, um sie
fiir sich verstandlicher und akzeptabler zu

machen.

Es empfiehlt sich, diese Analyse mit lhrem
persénlichen  AECdisc®  Berater zu

besprechen.

Wer andere kennt, ist gelehrt. Wer sich selbst kennt, ist weise.

Laotse
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Die spezifischen
Eigenschaften lhres

natirlichen Stils

Dieser Abschnitt beschreibt spezifische
Eigenschaften Ihres natirlichen Stils. Diese
Verhaltensmerkmale ergeben sich aus

Ihren Antworten auf dem Fragebogen.

Diese spezifischen Eigenschaften
beschreiben unter anderem auch, wie
Andere Sie wahrnehmen. Selbst wenn
dies nicht immer mit lhrer wahren
Personlichkeit ubereinstimmt, ist es
trotzdem wichtig, dass Sie sich dieser

Fremdwahrnehmungen bewusst sind.
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Max Mustermann schenkt Anderen gerne seine Aufmerksamkeit und kann sich in sie hineinversetzen. Er hat eine freundliche und tolerante Art und

lebt gerne in Harmonie. Andere Menschen kdnnen ihn als menschenliebend und friedlich empfinden.

Max Mustermann halt sich gerne an Regeln und bestehende Verfahren, wodurch er selten bei Anderen aneckt. Er hat eine logische und

faktenorientierte Art, die ihn geradlinig und vielleicht etwas niichtern oder streng wirken lassen kann.

Max Mustermann ist eher introvertiert. Er kann sehr gut allein sein und bendtigt etwas Zeit, um Vertrauen aufzubauen. Er kdnnte nach auBen
etwas kontrolliert oder streng wirken. Er arbeitet am besten ohne Druck und kann ein dringendes Bediirfnis nach Herausforderungen und hochster

Effizienz nicht wirklich nachvollziehen. Dies kann ihn sanftmitig scheinen lassen.

Max Mustermann hat gewisse introvertierte Ziige. Ihm liegen Bestdandigkeit, Kohdrenz und Harmonie sehr am Herzen. Dies ldsst ihn friedlich auf
seine Mitmenschen wirken. Gleichzeitig schatzt er Struktur, Planung und Organisation, weswegen er als ordentlich und systematisch empfunden

werden kann.

Max Mustermann hat eine nach innen gekehrte emotionale Seite, die ihn differenziert und strukturiert, zuverlassig und bestandig wirken ldsst. Er
fhlt sich in einem gut organisierten, entspannten Umfeld wohl, in dem nur relativ wenige Projekte gleichzeitig bearbeitet werden. Seine Art, die
eigenen Gefihle in seinen zwischenmenschlichen Beziehungen fiir sich zu behalten, kann ihn diplomatisch und ruhig erscheinen lassen. Er hért
lieber zu als selbst zu reden und steht ungern im Mittelpunkt. Er arbeitet gerne allein, aber innerhalb eines Teams. Seine Mitmenschen kénnen ihn

als jemanden empfinden, der aufmerksam und wachsam mit sich selbst umgeht.

Max Mustermann hat eine bedachte Art und kann Dinge mit gewissem Abstand betrachten und Informationen genau analysieren, bevor er mit
einer gewissen Vorsicht Entscheidungen trifft. Er kann als ein eher ausgeglichener und analytischer Mensch empfunden werden. Er handelt selten
Uberstlrzt oder will sofort Ergebnisse sehen, und geht wenig hohe Risiken ein. Er kann die Tendenz haben, um mehrere Ecken zu denken und fihlt

sich in sicheren und kontrollierbaren Situationen wohl.
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Ihre allgemeinen

Eigenschaften

In diesem Abschnitt werden lhre
allgemeinen Verhaltenseigenschaften
beschrieben, die sich aus lhrer Position
innerhalb  der 68 Felder auf dem

AECdisc®-Rad ergeben.

lhre allgemeinen Verhaltensmerkmale
werden auf den folgenden Seiten unter
Beriicksichtigung lhrer Antworten auf

dem Fragebogen genauer erldutert.
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Sie sind der Typ ,,KOORDINATOR” auf Position 20 des AECdisc®-Rads. Das AECdisc®-Rad finden Sie in der Mitte und auf der letzten Seite lhrer
Potenzialanalyse.

Sie zeichnen sich vor allem durch Ihre Fahigkeit aus, stets mit beiden Beinen auf dem Boden zu stehen — egal, was passiert. Sie gelten als sehr
zuverldssig. Sie haben fir alles gerne einen Prdzedenzfall, was dazu fiihrt, dass Sie alles in der Praxis selbst testen und ausprobieren wollen.

Die Art und Weise, mit der Sie die zwei Hélften (die aufgabenbezogene und die menschbezogene) lhrer introvertierten Seite miteinander in
Einklang bringen und damit umgehen, ist sowohl Ihre Starke als auch eine lhrer potenziellen Schwachen. Dasselbe gilt fir Ihre Fahigkeit, das
Wohlbefinden lhrer Mitmenschen zu beriicksichtigen, ohne dabei konkrete Arbeitsergebnisse aus den Augen zu verlieren. Von Natur aus sind Sie
eher introvertiert und koordinieren gerne sowohl Menschen als auch Aufgabenbereiche. Sie legen Wert auf faire Malstdbe, die Richtigkeit der
Fakten und auf die Qualitat der Arbeit. Dabei sind lhnen aulRerdem Gerechtigkeit und das Wohlbefinden lhrer Mitmenschen wichtig.

Sie geben Anderen durch Ihre Objektivitat, Ihre Sorgfalt, lhre Diplomatie und lhr Feingefiihl ein starkendes Geflihl von Sicherheit, sodass Sie haufig
eher aus dem Hintergrund agieren. Sie mochten das Gefiihl haben, gebraucht zu werden, méchten sich aber auch selbst in hrer Umgebung sicher
fihlen. Gleichzeitig zeichnet Sie dabei eine grolRe Bescheidenheit aus, nach der Sie von Natur aus streben und die Sie manchmal zu sehr kultivieren.
Sie sind ein geduldiger und differenzierter Zuhérer und haben auBerdem Teamgeist. Sie gehen methodisch und genau, umsichtig und beharrlich
vor. Sie haben eine konstante Arbeitsweise und vermeiden es, dabei groRe Risiken einzugehen. Manchmal fallt es Ihnen schwer, mit Druck und
Wettbewerb umzugehen. Sie vermeiden es auBerdem, autoritar aufzutreten.

Aufgrund lhrer beharrlichen, disziplinierten und traditionellen Seite und Ihrer Detailgenauigkeit streben Sie zugleich nach bestandiger, rationaler
Ordnung und emotionaler Harmonie. Dies kann dazu fihren, dass Sie Chaos, Konflikte, Innovation und plotzliche Verdanderungen ablehnen. Die
Geduld und Gewissenhaftigkeit, mit denen Sie Aufgaben nachkommen, helfen Ihnen bei Routineaufgaben. Sie fiihlen sich wohler in der Gegenwart
oder der Vergangenheit als beim Gedanken an die Zukunft, da Sie sich vor unklaren und ungewissen Situationen verschlieRen.

Es féllt Ihnen eher schwer, aus sich herauszugehen und lhren Gefilihlen freien Lauf zu lassen. lhre Zurlickhaltung beruht auf Geduld,
Aufmerksamkeit, Loyalitdt, methodischem Vorgehen und detaillierter Analyse. Dieses Verhalten kann von Anderen als starr und konservativ
empfunden werden, zumal Sie auf Uberschwinglichkeit oder undurchdachtes Handeln kritisch reagieren kénnen.

Ihre Zuverlassigkeit und |hr logischer Realismus haben zur Folge, dass Sie von Natur aus gerne Menschen und Prozesse miteinander koordinieren.
Diese Eigenschaften konnten jedoch bei Anderen den Eindruck erwecken, dass Kreativitat und Originalitdt nicht zu lhren grofRten Starken zdhlen.
Gelegentlich kénnte man auch glauben, Sie seien unnahbar und schwierig zu begeistern.

Sie haben maglicherweise die Tendenz, die Emotionen Ihrer Mitmenschen nur wenig zu berticksichtigen, sodass Sie moglicherweise sehr rational
und faktenorientiert wirken kénnen. Sogar lhre eigenen Emotionen bericksichtigen Sie eventuell zu wenig.

Am haufigsten laufen Sie Gefahr, mit dem ,,MOTIVATOR"” — lhrem Komplementartyp — in Konflikt zu geraten, den Sie moglicherweise als zu
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exzentrisch betrachten. Seine Uberschwéngliche Intuition steht namlich im starken Gegensatz zu lhrer Zurlckhaltung und lhrer realistischen

Bodenstandigkeit.
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Ihre Talente fir das

Unternehmen

Dieser Abschnitt beschreibt lhre Talente
und Qualitdten, die Sie in einem

Unternehmen einbringen kénnen.

Uberpriifen Sie, ob diese Qualititen in
lhrer jetzigen Arbeitssituation gut
eingesetzt werden oder wie ihr Einsatz

optimiert werden kann.

kann gut zuhéren

ist ausgeglichen, geduldig und verstandnisvoll

geht methodisch, kohdrent und beharrlich vor

wirkt auf Andere beruhigend und tragt zur Schlichtung von Konflikten bei
respektiert Autoritaten

verhalt sich friedlich

strebt nach Konsens

ist tolerant und flexibel

kann Probleme analysieren, um sie dann zu |6sen

trifft sichere Entscheidungen

beruft sich auf Regeln, um qualitativ hochwertige Arbeit zu leisten
ist ordentlich und genau

ist gewissenhaft und ernsthaft

ist praktisch und logisch veranlagt

ist ernsthaft

|asst seine Emotionen nicht die Oberhand gewinnen
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e ein durch Herzlichkeit und Loyalitdt gepragtes Klima im Team

lhr optimales Umfeld ¢ ein bestandiges und sicheres Arbeitsumfeld
e Fahigkeit zur Geduld und Bestandigkeit

¢ wenige plotzliche oder einschneidende Verdnderungen

Dies ist eine kurze Ubersicht tber ein e geringe Einbindung beim Treffen von Entscheidungen

optimales Umfeld, das fiir den Einsatz Ihrer e Rahmen, in dem Krisen und Veranderungen ruhig angegangen werden

Talente und Bediirfnisse ideal ist. * wenig Konfrontation

Um |hren Erfolg optimal zu férdern, muss * ein strukturiertes Arbeitsumfeld

lhr Umfeld den Ausdruck und die * feste Regeln und Verfahren

Befriedigung zumindest einiger dieser e strenge Priifungskriterien fur Qualitat

Talente und Bediirfnisse ermdglichen e ein sauberer, aufgeraumter und organisierter Arbeitsplatz

¢ eine relativ logische und praktische Herangehensweise an Probleme
dentifizieren Sie unter den folgenden e eine gewisse Moglichkeit zum Ausdruck der eigenen Individualitat
Punkten diejenigen, die eher Ihren ¢ nicht allzu viele zwischenmenschliche Kontakte

Talenten und diejenigen, die eher |hren

Bedirfnissen entsprechen.

Uberpriifen Sie, inwiefern lhr derzeitiges
Umfeld den Ausdruck und die
Befriedigung dieser  Talente und

Bediirfnisse ermoglicht.
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lhre Gesprachspartner sollten:

e darauf achten, keine prekdaren Themen anzusprechen

Was lhre GeSpraChSpartner e personliche Gefiihle simpel, ehrlich und sachlich ausdriicken

bei der Kommunikation mit ¢ ein freundschaftliches und friedliches Umfeld schaffen

e |hnen Zeit geben, Vertrauen zu gewinnen

Ihnen beachten sollten . . . -
¢ |hnen die personliche Zusicherung fiir etwas geben

¢ mit lhnen differenziert und ruhig umgehen

¢ nicht die Gesprachsfiihrung Glbernehmen und sich eher kooperativ verhalten

Mit den folgenden A ko
It den tolgenden Anregungen konnen ¢ sich die nétige Zeit nehmen

lhre G achs- und Verhandl t
ré Sesprachs- und vernandiungspartner ¢ solide, greifbare und konkrete Griinde und Nachweise liefern

die Kommunikation mit lhnen deutlich . . . R .
¢ Probleme durch Garantie von Sicherheit auf ein Minimum verringern

verbessern. . . .
e distanziert bleiben

e durchdacht und strukturiert vorgehen

Es wird empfohlen, diesen Abschnitt den L. . .
¢ die eigenen Emotionen kontrollieren

Menschen zu zeigen, mit denen Sie haufig « sich nicht ablenken lassen

kommunizieren und/oder mit denen Sie

Kommunikationsprobleme haben.
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Dieses Verhalten sollten Ihre Gesprachspartner vermeiden:

. ¢ sprunghaft sein
Was lhre Gesprachspartner

e unsensibel sein

bei der Kommunikation mit e zu schnell und zu plétzlich handeln

e Versprechungen machen, die nicht gehalten werden kénnen

Ihnen vermeiden sollten o _ i
e Sie zu einer Entscheidung dréngen

e Sie zu Ubereiligen Entscheidungen zwingen

e Anweisungen geben, die keinen Widerspruch zulassen

Dieser Abschnitt beschreibt N
e wiitend werden

Verhaltensmuster, die man vermeiden .
o Ausfllichte suchen

sollte, wenn man erfolgreich mit lhnen . . . . . .
¢ sich zu emotional auf eine Situation einlassen

kommunizieren méchte.
¢ reden, ohne etwas auszusagen

¢ sich verhalten, als bestiinde eine Vertrautheit zu lhnen

Es wird empfohlen, diesen Abschnitt den . . .
e zu sehr auf Emotionen setzen und sie gezielt nutzen

Menschen zu zeigen, mit denen Sie viel N . .
& o Sie wahrend des Gesprachs beriihren

kommunizieren und/oder mit denen Sie . .
e sich wiederholen

eventuell

Kommunikationsschwierigkeiten haben.
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Ihr Komplementartyp

In diesem Kapitel werden die allgemeinen
Verhaltensmerkmale Ihres
Komplementartyps beschrieben, so wie er
sich aus lhrer Position auf dem
AECdisc®-Rad ergibt.

Die Verhaltensmerkmale lhres
Komplementartyps sagen etwas liber Sie
selbst und lhren ,Schatten”, wie C. G.
Jung es nannte, aus. Er reprasentiert lhre
weniger entwickelten oder gar

unbekannten Eigenschaften.

Ihr Komplementartyp wird der Einfachheit
halber in maskuliner Form beschrieben,

steht aber auch fur die weibliche Form.
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Ihr Komplementartyp ist der ,MOTIVATOR" auf dem AECdisc®-Rad, das Sie in der Mitte und auf der letzten Seite Ihrer Potenzialanalyse finden.

Er zeichnet sich vor allem durch seine intuitive Herangehensweise an Dinge aus. Er ist ein unverzichtbarer Bestandteil jedes Unternehmens, da er
einmalig und unnachahmlich, moéglicherweise aber auch als schwierig zu leiten, undurchschaubar und inkonsistent erscheint. Das ist das Besondere
an der Intuition: Sie kann nicht erkldrt werden.

Die Art und Weise, mit der er die zwei Halften (die aufgabenbezogene und die menschbezogene) seiner extrovertierten Seite miteinander in
Einklang bringt und damit umgeht, ist sowohl seine Starke als auch eine seiner potenziellen Schwachen. Dasselbe gilt fir seine Fahigkeit, konkrete
Ergebnisse und auch das Wohlbefinden seiner Mitmenschen zu berlicksichtigen. Von Natur aus sehr extrovertiert entwickelt und férdert er gerne
Projekte und stltzt sich dabei auf seine Intuition. lhr Komplementartyp liebt Herausforderungen und Abwechslung und gleichzeitig auch das
Vergniigen. Er mag alles, was kompliziert erscheint und ist gleichzeitig grofRer Strenge gegenliber abgeneigt.

Hohe Zielsetzungen machen ihm keine Angst und er geht gerne Risiken ein. Er liebt die Herausforderung, liebt es, zu handeln, unter Druck zu
arbeiten und Ergebnisse zu erzielen. Er hat dabei gerne Kontakt mit anderen Menschen, woraus er Anerkennung und Freude zieht.

Ihr Komplementartyp weiB, was er will, gibt nicht leicht auf und erreicht meistens auch sein Ziel. Durch seinen Enthusiasmus und seine ausgepragte
Kommunikationsfahigkeit setzt er sich gerne fiir Verdanderungen ein, férdert innovative Projekte und weckt erfolgreich Interesse bei Anderen dafr.
Er beeinflusst und begeistert seine Mitmenschen durch seinen Optimismus, sein Charisma und seine Dynamik. Dadurch erlangt er
Flhrungspositionen und die Anerkennung, die er fir sich braucht. Allerdings hat er auch die Tendenz, sich in Situationen zu sehr in den
Vordergrund zu dréngen.

Chancen und Méglichkeiten, die in der Zukunft liegen, reizen lhren Komplementartyp mehr als die gegenwartige oder vergangene Realitat.
Herausforderungen und Gelegenheiten sind wichtige Elemente seines Erfolgs. Sein kreatives Wesen und das detaillierte Ausmalen seiner Traume
spornen ihn an. Sein Streben nach Abwechslung, nach Unvorhergesehenem und Neuem sowie sein mangelndes Interesse an Einzelheiten konnen
dazu fihren, dass er an Strukturen und Routine erstickt.

Er bevorzugt abwechslungsreiche Tatigkeiten in einem geselligen Umfeld und fiirchtet moglicher-weise Monotonie sowie innere und/oder duRere
Stille. Wenn er nicht gleichzeitig mehrere Aufgaben oder Themen bearbeiten kann, langweilt lhr Komplementartyp sich schnell. Er hat die
bemerkenswerte Fahigkeit, mehrere Projekte gleichzeitig zu starten und voranzutreiben und bei Anderen Begeisterung und Zustimmung daflr
auszulosen. Wenn jedoch eines dieser Projekte anfangt, konkret Form anzunehmen und Detailplanung erforderlich ist, besteht die Gefahr, dass er
sich nicht mehr dafiir interessiert und dazu tendiert, sich ein neues Thema zu suchen.

Ihr Komplementartyp ist kein sehr realistischer Typ und hat wenig Sinn fiir das Konkrete und Offenkundige. Er ist das Gegenteil eines typischen
Wissenschaftlers, der nur glaubt, was er sehen und anfassen kann. Er strebt nicht nach emotionaler Harmonie, falls diese ihm langweilig erscheint.

Er strebt auch nicht nach rationaler Ordnung, die er als einengend und rigide wahrnimmt. Er neigt eher dazu, beides zu vermeiden, da er
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Monotonie und den Status quo als unattraktiv erachtet. Er fuhlt sich besonders wohl in sich stetig wandelnden Situationen, die Andere schon als

chaotisch bezeichnen wiirden.

Er hat moglicherweise die Tendenz, Menschen oder Situationen nicht die notwendige und ausreichende Beachtung zu schenken. Daher kdnnte er
auf Andere selbst-fokussiert oder schnell gelangweilt wirken.

Am haufigsten lauft Ihr Komplementartyp Gefahr, mit dem ,,KOORDINATOR” — also mit lhrem Typ — in Konflikt zu geraten, den er méglicherweise
als langweilig oder wenig interessant erachtet. Dessen diskrete Introvertiertheit und Bodenstdndigkeit stehen namlich im starken Gegensatz zu

seiner Uberschwanglichen und emotionalen Intuition.
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Normalerweise sehen Sie sich folgendermaBen:
. e zuverldssig
Selbstwahrnehmung und die .
e geduldig
Wahrnehmung durch Andere * friedlich
e ehrlich

e ordnungsliebend

Es ist wichtig zu verstehen, dass Andere * gewissenhaft

uns unter Umstianden anders und

eventuell sogar kritischer sehen, als wir es Andere kénnen Sie in Stresssituationen auch folgendermaBen empfinden:
selbst tun — vor allem, wenn wir unter e langsam

Stress stehen. Auch, wenn sich unsere o schwerfillig

Personlichkeit stark von der des Anderen e dngstlich

unterscheidet, kann dies eine e routiniert

unterschiedliche Wahrnehmung o fleilig

hervorrufen.

Selbst wenn die Beurteilung der Anderen
nicht immer mit der Wirklichkeit
Uibereinstimmt, ist es sinnvoll, dass Sie sie

kennen.

Dieser Abschnitt gibt einen Uberblick iiber
die eventuellen Unterschiede zwischen
lhrer Selbstwahrnehmung und der Art,

wie Andere Sie wahrnehmen.
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Schlissel zur Motivation

Menschen arbeiten besser, wenn sie ihre
Fahigkeiten in einem Umfeld anwenden

kénnen, das ihnen Raum dazu lasst.

Priifen Sie, was lhnen dabei helfen
koénnte, lhre Erfolge und Schwierigkeiten

besser zu verstehen.

KECo=

DIE POTENZIALANALYSE

Max Mustermann mochte:
¢ eine konstante Anerkennung und ein Gefiihl der Sicherheit innerhalb des Teams

e ein berechenbares und klar umrissenes Umfeld

e Zeit, um sich an Verdnderungen anzupassen

e Aufgaben, die er selbst zu Ende fiihren kann

o effiziente Methoden und Zeit, um gute Arbeit zu leisten

e Ruhe und Harmonie

¢ eine konfliktarme Atmosphare

¢ eine Teamleitung, die Wert auf Absprachen legt

* in das Team eingegliedert sein

e Vorgesetzte, denen man gerne zuarbeitet

e Arbeitskriterien, die eine hohe Qualitat sicherstellen

e verschriftlichte Arbeitsverfahren

¢ Sicherheitsvorschriften

e Bestatigung, dass er gute Arbeit leistet

* begrenzte Anzahl an zwischenmenschlichen Beziehungen
e die Mdglichkeit, sich zu konzentrieren

e ein berechenbares Umfeld, in dem er nicht emotional sein muss

e sachliche, logische Informationen
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Aspekte der Fihrung

Dieser Abschnitt fiihrt Elemente an, die es
Ihnen ermdglichen, dank eines passenden

Managements |hr Bestes geben zu kdnnen.

Reden Sie mit lhrem Manager dariiber,
damit er gegebenenfalls seine Art, Sie zu

leiten, anpassen kann.

Max Mustermann bendétigt:
e personlich vorgestellt werden, wenn er in ein neues Team kommt

e Situationen, die ihn nicht in den Mittelpunkt stellen

e eine Atmosphare der Zusammenarbeit

e ehrliche zwischenmenschliche Beziehungen

e Anerkennung seiner Loyalitat

e Arbeitskollegen, mit denen er gerne zusammenarbeitet

e ein Arbeitsklima, das Mitsprache férdert

¢ klare Vorgaben des Chefs und Aufgaben mit detaillierten Anweisungen
e Unterstlitzung im Fall von Druck

e Methoden zur Aushandlung von Konflikten

e trotz eventueller Unstimmigkeiten widersprechen kénnen

¢ Hilfe dabei, bestimmter zu sein

¢ eine Planung, die eine ungleichmaRige Arbeitsauslastung verhindert

e konkrete Erlduterungen dessen, was von ihm verlangt wird

¢ Hilfe, wenn er Miihe hat, Entscheidungen zu treffen

e Struktur und gute Ausriistung am Arbeitsplatz

e Unterstiitzung bei auBergewdhnlichen Vorhaben oder beim Treffen riskanter Entscheidungen
e regelmalige Beurteilung seiner Arbeit

e Zeit, um Daten und Fakten zu sammeln

e Unterstlitzung dabei, zu lernen, seine Ideen enthusiastischer auszudriicken
e mehr Selbstvertrauen

e Zeit, um sich mit Anderen vertraut zu machen

e wissen, was die Anderen denken
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Ilhre verbesserungsfahigen

Bereiche

In diesem Abschnitt finden Sie bestimmte
Verhaltensmerkmale Ihres natirlichen
Stils, die moglicherweise noch

verbesserungsfahig sind.

Wahlen Sie zwischen einem und drei
dieser verbesserungsfahigen Bereiche
aus, die am besten auf Sie zutreffen und
liberlegen Sie sich, wie Sie konkret an

ihnen arbeiten kénnten.

Max Mustermann kann zu Folgendem neigen:

den Status Quo beibehalten und auf Anweisungen warten, um zu handeln
Zeit brauchen, um Anderungen zu akzeptieren

sich mit den Dingen begniigen, so wie sie sind

Miihe haben, Prioritaten zu setzen

sich jedem Druck zur Beschleunigung des Arbeitstempos widersetzen

es nicht wagen, Verantwortung zu Gbernehmen

seine Fahigkeiten unterschatzen

alles Neue vermeiden

sich auf technischem Erfolg ausruhen

sich zu viele Sorgen machen und sich selbst unterschatzen

freiwillig zurlickstecken, um Streitigkeiten zu vermeiden

in die Defensive gehen, wenn er sich angegriffen fihlt

Mihe bei Entscheidungen haben, da er unbedingt richtig entscheiden will
verschlossen sein und daher eher unsympathisch scheinen

zu konzentriert sein

zu unnahbar scheinen

nicht genug lachen
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Auf den néchsten Seiten wird die Potenzialanalyse anhand von 16 Indikatoren zusammengefasst, die sich jeweils paarweise gegenliberstehen. Die

Indikatoren Indikatoren messen nicht wie die Potenzialgrafik die Auspragungen der Farben, sondern deren Verhéltnis zueinander.

Die Indikatoren werden als Verhéltniszahlen in Prozent von 0 bis 100 auf zwei unterschiedlichen Skalen dargestellt, eine flir den natirlichen und

eine fur den angepassten Stil. Die Indikatoren sind folgende:

« Den Uberblick behalten

e Aufmerksamkeit fur Details

e Fokussierung auf die Aufgabe

¢ Fokussierung auf soziale Beziehungen

e Fokussierung auf die Ergebnisse / Anforderungen

e Fokussierung auf zwischenmenschliche Kontakte / Geselligkeit

e Gespur fur Dringliches / Fihrungskompetenz / Risikobereitschaft
e Geduld / Zusammenarbeit / Kohirenz

e Autoritat / Individualitat / aktives Handeln

¢ Anpassungsfahigkeit / Einhaltung von Vorschriften / Bedachtheit
e Aus sich herausgehen / Spontaneitat / Einfluss

¢ Konzentration / Methodik / Auftragsverlauf

e Optimismus / Kreativitat / Originalitat

e Vorausschau / Perfektionismus / Verwaltung

e Fokussierung auf Stabilitat, die emotionaler Harmonie entspringt

¢ Fokussierung auf Stabilitat, die einer rationalen Ordnung entspringt

Sie konnen auf diese Weise einen schnellen Uberblick iiber Ihre Stirken und Ihre verbesserungsfihigen Verhaltensmerkmale bekommen.
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Den Uberblick behalten

Fokussierung auf die Aufgabe

Fokussierung auf die Ergebnisse /
Anforderungen

Gesplr fir Dringliches /
Fihrungskompetenz / Risikobereitschaft

Autoritat / Individualitat / aktives
Handeln

Aus sich herausgehen / Spontaneitat /
Einfluss

Optimismus / Kreativitdt / Originalitat

Fokussierung auf Stabilitat, die
emotionaler Harmonie entspringt

O] Angepasster Stil [] Natirlicher stil
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Aufmerksamkeit flr Details

Fokussierung auf soziale Beziehungen

Fokussierung auf die
zwischenmenschlichen Kontakte /
Geselligkeit

Geduld / Zusammenarbeit / Koharenz

Anpassungsfahigkeit / Einhaltung von
Vorschriften / Bedachtheit

Konzentration / Methodik /
Auftragsverlauf

Vorausschau / Perfektionismus /
Verwaltung

Fokussierung auf Stabilitat, die einer
rationalen Ordnung entspringt

Max Mustermann
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Ihre Potenzialgrafik

Angepasster Stil Naturlicher Stil
100 100
90 90
80 80
70 70
60 60
GO S 5 S J 5
40 40
30 30
20 20
10 10
0 0
% 33 21 82 81 % 27 45 75 70
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Vergleich zwischen lhrem
natirlichen und Ilhrem

angepassten Stil

Dieser Abschnitt ermoglicht es lhnen, die
Unterschiede zwischen lhrem natirlichen
Stil und lhrem  angepassten  Stil
kennenzulernen. |hr  natdrlicher  Stil
beschreibt lhr urspriingliches natrliches
Wesen, wohingegen sich der angepasste
Stil auf Verhaltensmerkmale, die Sie z.B. in
lhrem Dberuflichen Umfeld aufweisen,

bezieht.

Durch diesen Abschnitt kénnen Sie sich

potenzieller Spannungen bewusst
werden, die zwischen den beiden Stilen
auftreten konnen. AuBerdem kénnen Sie

tiberpriifen, ob Ihr angepasster Stil eher:

e eine bewusste Erfolgsstrategie aus
eigener Initiative ist, die durch lhr Umfeld

ausgelost wird

e eine Art Uberlebensstrategie ist, die Sie
unbewusst und unfreiwillig aufbauen, mit

der Sie sich aber eigentlich unwohl fiihlen.
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Allgemeine Bedeutung der Farb-Balken, die ansteigen (zusatzlich: negativ
formulierte Merkmalsbe-schreibung der entsprechenden Farb-Balken, die

50 . e . n
abfallen (z.B. Rot: ,,weniger umganglich, ..."))
40 Rot: hohere Anspriiche an sich und Andere, ergebnisorientierter, kampferischer
und groRere Fiihrungskompetenz
30
Gelb: groReres Mitteilungsbedirfnis, geselliger, beziehungsorientierter und
20 spontaner
10 Griin: kooperativer, methodischer, konzentrierter, bestandiger, in den Handlungen
‘ ‘ koharenter, differenzierter und geduldiger
0, H0000RSEA~ 20000 oo
Blau: mehr Wert auf Vorschriften und Prozedere legend, perfektionistischer,
-10 vorausschauender, ordentlicher und lberlegter
-20
Allgemeine Bedeutung der Farb-Balken, die abfallen (zusatzlich: gegenteilig
30 formulierte Merkmalsbeschreibung der entsprechenden Farb-Balken, die
ansteigen (z.B. Rot ,niedrigere Anspriiche an sich, ..."))
-40
Rot: umganglicher, kann besser Anderen zuhdren, ausgeglichener
-50
% 6 24 2 1 Gelb: direktere Herangehensweise, faktenorientierter, logischer,
einzelgangerischer, verschlossener und kontrollierter
Griin: quirliger, schneller, bessere Multitasking-Fahigkeit
Blau: unerschrockener, innovativer und unabhangiger
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Das AECdisc® Rad
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Jeder Mensch ist einzigartig. Die AECdisc® Methode beruht auf den Werken von:
William M. Marston: ,Die Geflihle normaler Menschen” (1928), Carl Gustav Jung: ,,Psychologische Typen“ (1921) und Eduard

Spranger: ,Menschentypen® (1928).

William M. Marstons Theorie basiert auf vier grundlegenden Verhaltensmustern: Dominanz, Einfluss, Stabilitdt und

Konformitét, die durch die Farben Rot, Gelb, Griin und Blau dargestellt werden.

C. G. Jung definiert zwei grundséatzliche Verhaltensweisen (introvertiertes Verhalten und extravertiertes Verhalten) und vier

Funktionen (Denken, Flihlen, Empfinden, Intuition) und identifiziert auf diese Weise 8 verschiedene Personlichkeitstypen.

Das AECdisc® Rad ist die visuelle Darstellung der 68 wichtigsten Kombinationen aus den vier Farben, wobei jede zu einem der 8
Haupttypen gehort. Es bildet sowohl den natiirlichen als auch den angepassten Stil ab.

Auf dem AECdisc® Rad sind nur Farbauspragungen mit einer Intensitit von tGiber 50% sichtbar.
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Angepasster Stil : Koordinator Position 20
Ihre Positionierung auf dem

AECdisc® Rad

Natiirlicher Stil : Koordinator Position 20

ORGANISATOR

JOLVAILOW

BERATER

Max Mustermann Seite 22/30

AECdisc® DIE POTENZIALANALYSE www.aec-disc.de
Ein Produkt des DIV Deutsches Institut fir Vertriebskompetenz
Copyright ©Arc-en-Ciel RH




Die Motive
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Handlungsmotive sind nicht leicht festzustellen. Sie erklaren unsere tiefgriindigen Motivationen, auf bestimmte Weise zu handeln und sind der

Ausléser daflir, warum wir eine bestimmte Handlung tun.

Es folgt eine Beschreibung der sechs nach Eduard Spranger festgelegten Grundmotive des Menschen. lhre Bezeichnungen sind positiv und im Sinn

der gegebenen Definition zu verstehen.

Das Kognitive Motiv betrifft die Erforschung, das Verstandnis und die Systematisierung der objektiven Wahrheit durch intellektuelle Prozesse und

Kenntnisse.

Das Asthetische Motiv betrifft den Sinn fiir duRere und/oder innere Schénheit und das subjektive Erleben von Situationen.

Das Okonomische Motiv betrifft die Wichtigkeit des Nutzens, der Wirtschaftlichkeit und des Ergebnisses einer Investition.

Das Soziale Motiv betrifft den Wunsch, Anderen zu helfen und Wissen und Ressourcen mit ihnen zu teilen.

Das Individualistische Motiv betrifft das Streben nach Fiihrung, Verantwortungsiibernahme und Macht.

Das Traditionelle Motiv bezieht sich auf allgemeingiiltige Werte- und Prinzipiensysteme, die ber die eigenen Bedirfnisse gestellt werden. Sie

geben dem Menschen bewiéhrte Leitplanken, an die er sich halten kann.

Diese Motive entsprechen den wichtigsten Grundwerten, die von jeder Philosophie anerkannt werden: Wahrheit, Schénheit, Nitzlichkeit, Liebe,
Macht und Einheit.

Die Motive kdnnen paarweise einander gegenlibergestellt werden: kognitiv — dsthetisch, 6konomisch — sozial, individualistisch — traditionell, sozial
— individualistisch. Auf den folgenden Seiten werden die Ausprdgungen jedes einzelnen dieser sechs Motive, so wie es sich fir Sie durch lhre
Antworten auf dem Fragebogen ergibt, dargestellt. AuBerdem werden die vier genannten Zweierpaarungen der Motive in Form von Indikatoren

prasentiert.
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Genauso wenig, wie es gute und schlechte Farben gibt, gibt es auch keine guten und schlechten Motive. Man braucht Geld, um Anderen zu
helfen und sollte daher nicht den Sinn fiir die wirtschaftliche Realitdt verlieren. Gefiihle benétigen ein rationales Gegengewicht und
Individualismus ist wichtig, um sich in den Dienst von globalen Prinzipien und Organisationen stellen zu kdnnen. Jedes Motiv hat daher sowohl

positive als auch negative Aspekte.
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Ihre allgemeinen Motive

Eine stark ausgepragte kognitive Motivation:
¢ sucht nach objektiver Wahrheit

e beweist gerne systematisch die Wahrheit

¢ hat einen starken Drang zu lernen und intellektuelle Fahigkeiten zu erwerben
e mag gerne objektive Theorien

e erarbeitet sich gerne Fachkenntnisse

o stellt viele Fragen, um seinen Wissensdurst zu stillen

o ist gerne gebildet und kultiviert

Eine mittelstark ausgepragte dsthetische Motivation:
e mag Schonheit und Harmonie in seiner privaten und beruflichen Umgebung

e setzt gerne Dinge konkret um
e kann intuitiv, kreativ, empfindsam und tiefgriindig sein

e schatzt kiinstlerischen Ausdruck und Kreativitat

Eine schwach ausgepragte 6konomische Motivation:
e ist eher wenig an materiellem Vorteil und finanziellem Gewinn interessiert

¢ finanzielle Angelegenheiten kdnnen fiir ihn eine Quelle von Stress sein

Eine mittelstark ausgepragte soziale Motivation:
¢ hat ein Gesplr fir Andere

¢ hat eine humanitare Seite
o flhlt sich gerne niitzlich

e trdgt gerne zum Wohlergehen seiner Mitmenschen bei

Eine schwach ausgepragte individualistische Motivation:
e braucht die Bestatigung Anderer nicht

e kann sich im Hintergrund halten
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e kann Uber einen starken Teamgeist verfligen

e ist eher anpassungsfahig und bescheiden

e (berldsst Anderen problemlos Macht und Anerkennung
¢ hat die Tendenz, sich selbst zu vergessen

¢ hat wenig Bediirfnis nach Macht

e respektiert die Autoritdt Andere ohne Probleme

Eine stark ausgepragte traditionelle Motivation:
e setzt ein starkes und universelles Wertesystem tber sich als Person

¢ konzentriert sich auf die Dinge, die im Einklang mit seinem Wertesystem die Welt verbessern
¢ |ebt nach seinem Wertesystem und kdonnte versuchen, Andere davon zu liberzeugen

e reagiert moglicherweise empfindlich, wenn seine Uberzeugungen in Frage gestellt werden

e strebt nach gerechten Vorgehensweisen, die im Einklang mit seinem Wertesystem stehen

¢ misst dem Sinn des Lebens einen hohen Wert bei

¢ kann die Tendenz haben, wenig offen fir Verdnderungen und andere Sichtweisen zu sein
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Ihre spezifischen Motive

Lebensmittelpunkt anzusehen
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kann die Tendenz haben, nach rationalen Beweisen fir seine Intuition zu suchen

sammelt gerne diverse Erfahrungen, auch wenn sie keinen unmittelbaren Nutzen fir ihn haben

lernt aus Lust am Lernen

hat das starke Bedurfnis, Wissen anzusammeln und es weiterzugeben

legt Wert auf Verstandnis fir Andere

ist in der Lage, selbst in emotionalen Situationen objektiv zu bleiben

strebt stets nach intellektuellen Kenntnissen, ohne dafiir Anerkennung zu erwarten

mochte vor allem Erfahrungen machen, die mit seinem Wertesystem zusammenhdngen

sucht nach Theorien, die den Wahrheitsgehalt seiner Uberzeugungen beweisen kénnen

ist fir Meinungen Anderer vor allem dann wenig offen, wenn sie nicht mit seinem Wertesystem vereinbar sind
verteidigt sein Wertesystem mithilfe von objektiven Beweisen

Sein gefestigtes Wertesystem kann durch seine Sensibilitdt beeinflusst werden

Finanzielles und Materielles interessiert ihn wenig, weil er vor allem fiir seine Sache und sein Wertesystem brennt
hat ein festes Wertesystem, das seine zwischenmenschlichen Beziehungen beeinflusst

muss das Gefuhl haben, dass Andere sein Wertesystem respektieren

versucht moglicherweise mit guter Absicht sein Umfeld von seinem Glaubenssystem zu Uiberzeugen

engagiert sich sehr fiir sein Wertesystem und seine Ziele und kann dazu tendieren, sein Wertesystem anstelle von sich selbst als seinen

gibt die Macht Uber sich vollstandig an sein Wertesystem ab
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Kombination lhrer Potenziale

und Motive

Ergdnzend zum Kapitel ,Die Motive"
werden in diesem Abschnitt lhre Motive
und lhre Verhaltenseigenschaften, die
durch die 4 Farben reprasentiert werden,
in der jeweiligen Auspragung in Beziehung

zueinander gesetzt.

Bitte beachten Sie, dass hierbei immer nur
mogliche Tendenzen, die aus den
Kombinationen entstehen kénnen,

ausgedriickt werden.
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lhr Rot-Wert unter 50 spricht fiir eine ausgeglichene Komponente lhres Verhaltens. In Kombination mit lhren jeweiligen Motiven bedeutet sie:
e Sie streben diskret nach neuem Wissen

e |hr Bedirfnis nach Selbstbestatigung ist eher gering

e Regel- und Wertesysteme sind lhnen wichtig

lhr Gelb-Wert unter 50 spricht fiir eine introvertierte, unnachgiebige und rationale Komponente lhres Verhaltens. In Kombination mit lhren
jeweiligen Motiven bedeutet sie:

¢ |hr Bedurfnis, Dinge zu verstehen und sich Wissen anzueignen, wird verstarkt
e Sie vermeiden es, im Mittelpunkt zu stehen

e Regel- und Wertesysteme werden fiir Sie noch wichtiger

lhr Griin-Wert liber 50 spricht fiir eine gelassene und harmoniebestrebte Komponente lhres Verhaltens. In Kombination mit Ihren jeweiligen
Motiven bedeutet sie:

e Um einen Konsens zu finden, orientieren Sie sich an objektiven Tatsachen
o |hr ausgeglichenes Wesen wird durch |hr eher geringes Bedtrfnis nach Selbstbestatigung gefestigt

¢ Sje streben stets nach Rechtschaffenheit

lhr Blau-Wert iiber 50 spricht fiir eine analytische Komponente lhres Verhaltens. In Kombination mit lhren jeweiligen Motiven bedeutet sie:
¢ Sie eignen sich gerne Wissen auf systematische und strukturierte Weise an

e Sie halten sich bevorzugt im Hintergrund

¢ |hre Rationalitat verstarkt lhre Anpassung an Regel- und Wertesysteme
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Ihre Motive 100
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