Arbeitsblatt: DISG™ - Test

Bitte legen Sie je Wortgruppe Prioritaten von 1 bis 4 fest.

Die Eigenschaft bzw. Verhaltensweise, von der Sie der Meinung sind, dass diese besonders auf
Sie zutrifft, kennzeichnen Sie bitte mit 4.

Die Eigenschaft bzw. Verhaltensweise, die Sie am wenigsten beschreibt, kennzeichnen Sie bitte

mit 1.

trifft besonders zu

trifft zu

trifft weniger zu

trifft gar nicht zu

4

3

2

1

Bei der Beurteilung der Begriffe stellen Sie sich bitte eine bestimmte Situation (beruflich
oder privat) vor. Vermeiden sie wiahrend der Aufgabe einen Wechsel der Situation.

begeistert | konkurrierend D
entschlossen D ausgleichend S
gewissenhaft G gesellig I
loyal S griindlich G
reserviert G freundlich |
gewinnend | aggressiv D
gutmiitig S logisch G
ruhelos D entspannt S
einseitig S beherrscht G
kontaktfreudig | nett |
anspruchsvoll D aufmerksam S
vorsichtig G stur D
willensstark D inspirierend |
taktvoll G bestandig S
mitfiihlend S hartndckig D
verspielt I akkurat G
verbindlich S direkt D
einsichtig G frohlich |
gesprachig I diplomatisch G
herausfordernd D riicksichtsvoll S
Summe D Summe |
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Die Personlichkeitstypen basierend auf dem DISG®-Test

Sie finden hier ein Arbeitsblatt zur Grundtypologie Ihrer Personlichkeit. Es gibt unzahlige Per-
sonlichkeitstests, bitte nutzen Sie den hier verwendeten ,,DISG®“ auf eine spielerische Art, um
Ihre Wahrnehmung fiir sich und auch andere zu trainieren.

Fiillen Sie dafiir das ,Arbeitsblatt DISG®-Test“ aus und tibertragen Sie die Ergebnisse in die Ta-
belle und das Kreisdiagramm. Sie erhalten mit der Grafik eine Figur, die Ihre aktuelle Selbst-
einschatzung bildlich darstellt.

Nach dem DISG® Modell kann man vier unterschiedliche Personlichkeitsformen unterschei-
den, welche selten in Reinform, sondern meist in Mischformen auftreten. Praktisch jeder
Mensch tragt Anteile sowohl von Dominanz und Initiative als auch von Stetigkeit und Gewis-
senhaftigkeit in sich. Unterschiedlich und damit bedeutsam ist jedoch die Gewichtung der un-
terschiedlichen Anteile, die Auspragung der einzelnen Ziige kann sehr unterschiedlich sein.
Genau daraus resultieren jedoch Besonderheiten im Kommunikationsverhalten und lasst Riick-
schliisse auf das Verhalten eines Menschen bei Konflikten und Kritik zu.

Der DOMINANTE Typ.

Ein Typus von Mensch anhand der DISG®-,Schubladen® wird als ,dominant® bezeichnet. In so-
zialen Situationen wirkt der dominante Typ eher distanziert und erwartet auch von seinem Ge-
geniiber in kommunikativen Situationen vor allem Sachlichkeit. Generell mag dieser Person-
lichkeitstyp nicht, wenn zwischenmenschliche Begegnungen zu eng ablaufen. Wichtig ist vor
allem, dass dominante Menschen jederzeit die Kontrolle iiber eine soziale Situation behalten
mochten und auch entsprechend auftreten: Bestimmend und auch verschlossen, da er sein
Umfeld als eher anstrengend wahrnimmt und sich selbst als starker im Vergleich zu den ande-
ren ansieht. Kurze Antworten und auf das Wesentliche beschrankte Informationen sind ty-
pisch fiir diesen Personlichkeitstypen. Auf Irritation wird stoflen, wer versucht, allzu viel Priva-
tes in einem Gesprach anzubringen.

Der INITIATIVE Typ.

Das DISG®-Modell unterscheidet einen weiteren Typen: Den Initiativen. Kennzeichnend fiir
nach dem DISG® Personlichkeitsprofil initiative Menschen ist, dass diese gerne auf einer emoti-
onalen Art und Weise kommunizieren, also auch gerne Gefithle und personliche Bediirfnisse
thematisieren. Gleichzeitig soll aber auch nicht die Kontrolle iiber die Situation an andere ab-
gegeben werden! Initiative Menschen versuchen gerne in sozialen Situationen, ihre Mitmen-
schen von bestimmten Einstellungen zu iiberzeugen oder generell Einfluss auf sie auszutiben.
Dieser Typus spricht selbst gerne viel und ausufernd, freut sich aber auch tiber entsprechend
offene Gesprachspartner.

Der STETIGE Typ.

Das DISG® Personlichkeitsmodell stellt zudem den Typus ,der Stetige® heraus. Hier ist kenn-
zeichnend vor allem dessen Harmoniebediirfnis. Damit ist auch zu erklaren, dass der Stetige
sich eher anderen Menschen anpasst und in Gesprachen entsprechende Schwingungen und
unterschiedliche Gegebenheiten gerne aufgreift, um positiv zu wirken, um anderen zu gefallen
und um sie zufriedenzustellen. Gerne kiimmert sich dieser Personlichkeitstyp auch um andere
Menschen, greift bei Konflikten auch schlichtend ein, reagiert jedoch insgesamt eher zurtick-
haltend. Im Vergleich zum Gegeniiber nimmt sich der stetige Typ auch als schwéacher wahr



und schatzt auch Aufrichtigkeit und gerechte Kritik sehr, zeigt aber auch generell Bestrebun-
gen, Kritik eher aus dem Weg zu gehen. Sie konnte ndamlich das eigene Harmonie-Bediirfnis
storen. Wichtig zu wissen ist zudem, dass Menschen, die sich dem Typus stetig zuordnen las-
sen, oftmals grofde Probleme haben Nein zu sagen und entsprechend leicht ausgenutzt werden
konnen.

Der GEWISSENHAFTE Typ.

Als vierten Typus nach dem DISG®-Modell unterscheidet man ,den Gewissenhaften®. Men-
schen dieser Art wirken oft zurtickhaltend und vielleicht auch distanziert. Dies liegt darin be-
griindet, dass sie manchmal lieber fiir sich bleiben und soziale Situation meiden, denn sie erle-
ben sich als weniger stark im Vergleich zu den Mitmenschen und empfinden diese auch nicht
selten als sehr anstrengend. Kennzeichnend fiir gewissenhafte Menschen ist auch deren oft
stark ausgepragtes Streben nach Perfektion. Ungute Schwingungen werden eher vermieden,
indem man vielleicht auch einer Situation ganzlich aus dem Weg geht (Vermeidungsverhal-
ten). So ist auch zu erklaren, dass sich dieser Personlichkeitstypus eher anderen anpasst als zu
versuchen, andere zu beeinflussen. Wiederholte Konflikte konnen dazu fithren, dass Menschen
mit dieser Personlichkeitsstruktur sich zurtickziehen.

PUNCH'S ALMANACK FOR 1882. eceimber 8, 881,

Quelle: wikipedia



DISG-Analyse

Personlichkeit dominant unbekimmert offen reserviert

Reaktion rasche Antworten spricht frei heraus langsam / z6gernd undurchschaubar
Kleidung pedantisch modisch angepasst konservativ

Auto beeindruckend sportlich funktionell traditionell
Blickkontakt direkt herzlich abschéatzend flichtig
Korpersprache ungeduldig offen reserviert / ruhig verschlossen
Stimme gefuhlsbetont / direkt gefuhlsbetont / lebhaft emotional / ruhig emotional / reserviert
Schritt energisch / schnell energisch / schwungvoll wenig Energie / gleichmaRig wenig Energie / beherrscht
Gesprache Uber Errungenschaften Uber Menschen Uber den Einkaufsvorgang Uber Details / Fakten
Art des Zuhorens ungeduldig abschweifend bereitwillig selektiv

Wesensart gebieterisch freundlich bejahend abschéatzend

Verhaltensweise

starkes Ego

positiv / optimistisch

ausgleichend

kritisch / misstrauisch

Anspriiche an

Design / Qualitat

Farbe / Style

Zuverlassigkeit / Kosten

technische Details

Entschlossenheit

entschlossen

spontan

zdgernd

unentschlossen

Beflirchtungen

Zeit zu vergeuden

jemand zu beleidigen

Risiken einzugehen

Fehler zu machen

Summe




Verhaltensempfehlungen zum Umgang mit dem jeweiligen Typ:

M Antworten Sie auf Fragen direkt und pragnant. Unentschlossenheit vermitteln
M Sagen Sie, WAS getan werden soll (nicht WARUM). [X] Problemorientierte Einstellung
M Betonen Sie Resultate (statt Abldufe). B Ubertriebene Freundlichkeit
M Stellen Sie Alternativen vor. [x] Verallgemeinerungen

M Fuhren Sie strukturierte Gesprache. [%] Detailorientiertheit

M Fassen Sie Ergebnisse kurz zusammen. %] Small talk
Aussagen tatigen, die Sie nicht belegen kdnnen
Entscheidungen vorweg-/abnehmen

M Betonen Sie das Neue, Besondere, AuBergewdhnliche. [%] Das Gesprach beherrschen wollen.

M Seien Sie offen, freundlich, herzlich, zugewandt, begeistert. [X] Zu viel und ohne Pause sprechen.

M Héren Sie aufmerksam zu. [%] Ideen und Vorschlage zurlickweisen.

M Nehmen Sie sich die Zeit fiir einen Beziehungsaufbau. [X] Kurz angebunden sein, distanziert oder verschlossen sein.

M Zeigen Sie Geduld beim Herausfinden der Ziele und Wiinsche. Zu forsch, schnell, direkt sein.
M Betonen Sie die gemeinsame Zielerreichung Schritt fuir Schritt. Details auslassen.

M Sprechen Sie tiber Verlasslichkeit und Vertrauen, Loyalitat, Integritat. Laut und tGberrumpelnd sein.
M Seien aufrichtig und ehrlich.

M Sprechen Sie eher leise, gelassen und entspannt.

M Verwenden Sie viel Datenmaterial, Statistiken, Fakten, Fachartikel usw. Nachlassig sein, vor allem bei der Beantwortung von Nachfragen.

M Bleiben Sie stets faktenorientiert und logisch. Personliches ansprechen, bevor eine Beziehung aufgebaut ist, small talk.
M Lassen Sie keine Details aus. Beriihrungen oder andere personliche Gesten.

M Klaren Sie Einwande grindlich. Laut und dominant auftreten oder gar aggressiv.

M Unterstreichen Sie Qualitats- und Sicherheitsmerkmale. Ubertriebene Freundlichkeit, ,Ohr abkauen

M Seien Sie bestens organisiert und vorbereitet.




Wert fur das Team

Starken

mogliche Schwachen

motiviert durch

Zeitmanagement

Kommunikation

emotionale Reaktion

Entscheidungsfindung

Verhalten unter Druck

ware effektiver durch

ergreift die Initiative, Motor

zielstrebig, ergebnisorientiert,
I6st Probleme

unsensibel gegeniber Gefiihlen
anderer, ungeduldig

Resultate, Herausforderungen,
Taten

Fokus: jetzt, kommt sofort zum
Thema

einseitig, keln guter Zuhorer,
initiilert Kommunikation

distanziert, unabhangig

impulsiv, hat immer das Ziel vor
Augen

beherrschend, autoritar

zuhoren

beeinflusst andere, stellt Kontakt
her

enthusiastisch, motiviert andere,
setzt sich ein

impulsiv, konzentriert sich
ungern auf Details und Fakten

Anerkennung, Zustimmung.
gesehen werden

Fokus: Zukunft, eilt von einer
interessanten Sache zur nachsten

enthusiastisch, mitreiRend, oft
einseitig, inspiriert andere

Hoéhen und Tiefen,
begeisterungsfahig

intuitiv, spontan, schnell, viele
Gewinne und Verluste

angreifend

sich eine Denkpause génnend

konzentriert sich auf Details

grindlich, analysiert alle Daten
mit Prazision

zu vorsichtig, zu grindlich,
vergisst darliber Termine

Qualitat, Dinge ,richtig” tun

Fokus: Vergangenheit, arbeitet

langsam, um Genauigkeit zu
erreichen

ein guter Zuhorer, besonders,
wenn es um die Aufgabe geht

feinfuhlig, vorsichtig

weicht Entscheidungen aus,
griindlich, braucht genaue
Informationen

ausweichend

die eigenen Vorstellungen
anderen mitteilen




