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WAS IHR REPORT AUSSAGT

Die Werte und Einstellungen einer Person zu kennen hilft zu verstehen, WARUM
jemand etwas tut. Ein Blick auf die Erfahrungen, Referenzen, Erziehung und
Ausbildung zeigt, WAS jemand tun kann, die Analyse des Verhaltens zeigt, WIE er sich
im Arbeitsbereich vermutlich verhalten wird. Der PIW Report misst die Auspragung
von 6 Grundeinstellungen im theoretischen, 6konomischen, asthetischen, sozialen,
individualistischen und traditionellen Bereich.

Einstellungen sind Motivatoren flir menschliches Verhaltens. Sie werden manchmal als
"verborgene" Motivatoren bezeichnet, weil sie nicht immer auf den ersten Blick erkennbar
sind. Zweck dieses Reports ist es, einige dieser Motivationsfaktoren naher zu erlautern und
die Starken, die daraus jemand fiir seinen Arbeitsplatz mitbringt, weiterzuentwicklen.

Auf Basis der von lhnen getroffenen Entscheidungen analysiert dieser Report lhre
personlichen Auspragungen bei jeder der sechs Einstellungen. Die beiden fir Sie wichtigsten
Einstellungen, manchmal sind es auch drei die einen sehr hohe Auspragung aufweisen,
motivieren Sie zum Handeln. Sie fuhlen sich wohl, wenn das, was Sie sagen, héren und tun,
Ihren bevorzugten Einstellungen entspricht.

Das Feedback, dass Sie in diesem Abschnitt bekommen, spiegelt eine von drei
Intensitatsstufen in jeder der sechs Grundeinstellungen wieder.

e INTENSIV (Prioritat 1 und 2): Interessen, die Sie entweder innerhalb oder auf3erhalb
Ihrer beruflichen Tatigkeit befriedigen bzw. ausleben missen. -

e SITUATIV (Prioritat 3 und 4): Ihre Interessen kénnen hier zwischen positiv und
neutral liegen, je nachdem welche anderen Prioritaten in Inrem Leben zu diesem
Zeitpunkt gerade vorherrschen. Die Bedeutung dieser Interessensbereiche nimmt
gewdhnlich in dem Mal3e zu, in dem die bevorzugten Einstellungen (1 und 2)
befriedigt werden. -

* INDIFFERENT (Prioritat 5 und 6): Ihre Interessen werden indifferent, wenn sie sich
auf diese Einstellungen beziehen. -

(DIE INTENSITATSSTUFEN IHRER INTERESSEN UND WERTE
OKONOMISCH intensiv
2 THEORETISCH intensiv
3 INDIVIDUALISTISCH situativ
4 TRADITIONELL situativ
5 ASTHETISCH indifferent
) SOZIAL indifferent )

John Doe
Copyright © 1984-2013. Target Training International Ltd. 1



"' TTI SUCCESS INSIGHTS®
DISCOVER * ENGAGE * ADVANCE * PERFORM

DIE OKONOMISCHE EINSTELLUNG

Der 6konomische Wert weist auf ein charakteristisches Interesse an Geld und
allem, was Nutzen bringt. Das bedeutet, dass der betreffende Mensch Sicherheit
durch Geld erreichen mdchte und dies nicht nur fir sich selbst, sondern auch fur
seine Familie. Dieses ausgepragte Nutzlichkeitsdenken kann sich in allen
Bereichen des Geschaftslebens, bei der Produktion, dem Vertrieb und Konsum
von Waren und der Ansammlung von materiellem Besitz zeigen. Dieser
Persdnlichkeitstyp ist durch und durch praktisch orientiert und entspricht ganz
dem Stereotyp des erfolgreichen Geschaftsmannes bzw. der erfolgreichen
Geschaftsfrau. Ein Mensch mit einem sehr hohen Wert auf dieser Skala wird
wabhrscheinlich ein starkes Bediirfnis danach haben, andere an Besitz zu
Ubertreffen.

e Er wird sein Vermogen schitzen, um seine zukinftige wirtschaftliche
Situation abzusichern.

e Mehr Wohlstand zu erreichen als andere, hat eine hohe Prioritat fir
John Doe.

e Er handelt praxis- und nutzenorientiert.

e Jede mogliche Anstrengung wird unternommen, um eine sichere
Basis flr die Zukunft zu schaffen und das Erreichte abzusichern.

® Vermdgen zu haben verschafft die notwendige Sicherheit, die John
Doe fir sich selbst und seine Familie anstrebt.

e John Doe sieht der Zukunft grundsatzlich optimistisch entgegen.

e John Doe wird immer versuchen, sein wirtschaftliches Handeln zu
systematisieren und so wenig wie maglich dem Zufall zu Gberlassen.

e Winsche, die John Doe im Laufe seines Lebens entwickelt hat,
versucht er durch harte Arbeit zu verwirklichen.

° \_/_Virtschaftliche Sicherheit verschafft ihm die Freiheit, seine Ideen oder
Uberzeugungen weiterzuentwickeln.

e Er wird von seinen Leistungen und Erfolgen motiviert.

e Er benutzt Geld als Wertmaf3stab.
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DIE THEORETISCHE EINSTELLUNG

Der Hauptantrieb hinter dieser Wertvorstellung ist die Suche nach der
WAHRHEIT. Dazu nimmt der betreffende Mensch eine "kognitive" Haltung ein,
die nach Ubereinstimmungen und Unterschieden Ausschau halt. Es ist eine
Haltung, die darauf verzichtet, Urteile Giber die Schénheit oder Nutzlichkeit von
Objekten zu fallen, und die nur danach strebt, zu beobachten und zu
schlussfolgern. Da die Interessen des theoretischen Typs empirisch, kritisch und
rational sind, erscheint er anderen haufig als Verstandesmensch. Ein Hauptziel
im Leben ist es, Wissen zu sammeln, zu ordnen und zu systematisieren, bis hin
zu "Wissen um des Wissens willen".

e Wenn eine Tatigkeit den Einsatz seines speziellen Fachwissens
ermoglicht, ist dies fur John Doe besonders erfreulich.

¢ John Doe hat das Potenzial, sich auf dem von ihm gewahlten
Tatigkeitsfeld zu einem Experten zu entwickeln.

e John Doe fuhlt sich wohl in der Gegenwart von Menschen, die sein
Interesse an Wissen teilen, besonders wenn sie ahnliche
Uberzeugungen vertreten.

e Er wird normalerweise seine Uberzeugungen durch
Hintergrundinformationen stitzen.

e Er kann sehr gut in der Vergangenheit erworbenes Wissen bei der
Losung aktueller Probleme mit einbeziehen.

e Er kobnnte Schwierigkeiten haben, sich von einem guten Buch
loszureil3en.
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DIE INDIVIDUALISTISCHE EINSTELLUNG

Die Hauptinteressen bei dieser Wertvorstellung sind Macht und Einfluss, nicht
unbedingt diplomatisches Geschick. Untersuchungen zeigen, dass
Fuhrungspersonlichkeiten aus unterschiedlichsten Bereichen einen hohen Wert
auf dieser Skala aufweisen. Da uberall im menschlichen Zusammenleben
Konkurrenz und Uberlebenskampf eine Rolle spielen, haben viele Philosophen
das Streben nach Macht als das universellste und fundamentalste aller Motive
bezeichnet. In der Tat ist bei manchen Menschen der Wunsch nach Ansehen,
Einfluss und persoénlicher Macht besonders stark ausgepragt.

e Er wird jede Situation individuell abwégen und entscheiden, wie viel
oder wie wenig Kontrolle er auszutiben gedenkt.

e John Doe kann in manchen Situationen sehr bestimmt auftreten, um
seine Bedirfnisse durchzusetzen.

e Gelegentlich kann John Doe groRen Konkurrenzgeist entwickeln.

e Das Maf an Kontrolle wird zunehmen, falls er einen starken,
emotionalen Bezug zum Thema hat. Falls dies hingegen fir ihn von
geringerem Interesse ist, wird er keinen Grund sehen, Kontrolle
auszuiben.
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DIE TRADITIONELLE EINSTELLUNG

Das oberste Interesse hinter dieser Wertvorstellung kénnte man als "Einheit",
"Ordnung" und "Traditionsbewusstsein" beschreiben. Menschen mit hoher
Auspragung auf dieser Skala suchen ein fur sie passendes Lebenssystem.
Dieses konnte sichtbar werden als konservative Grundhaltung oder als
Wertschéatzung fur ein System, das auf definierten Regeln, Vereinbarungen und
bestimmten Lebensprinzipien basiert.

e Fir John Doe ist es wichtig, dass er Regeln und Uberzeugungen,
nach denen er sich richten wird, immer wieder erneut frei wahlen
kann.

e John Doe beurteilt andere gelegentlich aufgrund seiner eigenen
Lebensregeln.

e John Doe lasst sich meistens von seinem Gewissen leiten.
® In einem System, das seinen Wertvorstellungen entspricht, kann er

mit groRer Uberzeugung agieren. Falls dieses tiefe Interesse jedoch
nicht besteht, wird er in seinem Auftreten weniger nachdricklich sein.
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DIE ASTHETISCHE EINSTELLUNG

Ein hoher asthetische Wert zeigt ein Interesse fir "Form und Harmonie" an. Jede
Erfahrung wird nach dem Gesichtspunkt der Anmut, der Symmetrie oder der
Harmonie beurteilt. Das Leben kdnnte als Sequenz von Ereignissen
wahrgenommen werden, von denen jedes um seiner selbst willen genossen wird.
Ein hoher Wert auf dieser Skala bedeutet jedoch nicht zwangslaufig, dass der
betreffende Mensch besondere kreative oder kiinstlerische Talente besitzt.
Dieser Wert deutet vor allem darauf hin, dass er die Ereignisse des Lebens gerne
stilvoll gestaltet.

e John Doe legt nicht besonders viel Wert auf die duf3ere Form und
Schonheit in seiner Umgebung. Andere Dinge konnten fur ihn eine
hohere Prioritat haben.

e Die asthetische Einstellung spielt in John Doe's Leben im Vergleich zu
den anderen Interessensbereichen und Werten aus diesem Report
eher eine untergeordnete Rolle.

e John Doe anerkennt zwar das Bediirfnis nach Asthetik und Schénheit
im Leben, rAumt diesem jedoch aber nicht immer die héchste Prioritat
ein.

e Der Nutzlichkeit einer Sache wird mehr Bedeutung beigemessen, als
ihrer Schonheit oder der au3eren Form und Harmonie.

e Eine unattraktive Umgebung wird seine Kreativitat nicht besonders
einschranken oder blockieren.

e Er schatzt grundsatzlich eine pragmatische und
anwendungsorientierte Vorgehensweise.

e John Doe ist eher pragmatisch veranlagt, es ist ihm nicht besonders
wichtig, immer mit der Umgebung in Harmonie zu sein.
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DIE SOZIALE EINSTELLUNG

Wer auf dieser Skala eine hohe Auspragung erzielt, besitzt eine angeborene
Menschenliebe. Die soziale Personlichkeit schatzt andere Menschen sehr hoch
ein und verhélt sich deshalb freundlich, mitfihlend und selbstlos. Es besteht die
Tendenz, Menschen mit hohen theoretischen, 6konomischen und asthetischen
Einstellungen als kalt und unmenschlich zu empfinden. Verglichen mit einem
individualistisch gepragten Menschen, hélt der sozial ausgerichtete Mensch
Néachstenliebe und die Unterstiitzung anderer fiir die einzig angemessene Form
zwischenmenschlicher Beziehungen. Untersuchungen zu diesem Wert lassen
erkennen, dass das soziale Interesse in seiner reinsten Form selbstlos ist.

e John Doe ist dann bereit, anderen Menschen zu helfen, wenn diese
auch selbst so hart wie moglich an der Erreichung ihrer Ziele arbeiten.

¢ Diese soziale Einstellung spielt in John Doe's Leben, im Verhéaltnis zu
den anderen Werten eher eine untergeordnete Rolle.

e Er trifft seine Entscheidungen mit Entschlossenheit und Iasst sich von
misslichen Umstanden nicht beeinflussen.

® |Im Glauben daran, dass harte Arbeit und Beharrlichkeit jedem
Menschen moglich sind, geht er davon aus, dass man sich Sachen
erarbeiten und nicht schenken lassen sollte.

e Er wird es normalerweise nicht zulassen, von anderen ausgenutzt zu
werden.

e John Doe befindet sich in einem Zwiespalt, wenn seine Hilfe oder
Unterstiitzung anderer sich zum eigenen Nachteil auswirken kdnnte.
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EINSTELLUNGEN NORMEN UND
VERGLEICHE

Immer wieder hért man Aussagen wie: "Unterschiedliche Typen - unterschiedliche
Wertvorstellungen”, "Jeder handelt gemal seinen eigenen Uberzeugungen”. Wenn Sie von
Menschen umgeben sind, die @hnliche Ansichten vertreten wie Sie selbst, werden Sie zu
einem Teil der Gruppe. Wenn Sie aber von Menschen umgeben sind, deren Anschauungen
sich gravierend von den Ihren unterscheiden, kdnnten Sie als jemand betrachtet werden, der
gegen den Strom schwimmt. Diese Unterschiede kénnen Stress und Konflikte hervorrufen.
Wenn Sie mit einer solchen Situation konfrontiert werden, kénnen Sie:

e die Situation &andern.

e |hre Sicht der Dinge andern.

® sich aus der Situation hinausbegeben.

® sich mit der Situation abfinden und mit ihr zurechtkommen.

Dieser Abschnitt zeigt Bereiche, in denen Sie mit lhren Einstellungen mdglicherweise
auRRerhalb des Durchschnitt-Bereichs liegen.

POSITIONIERUNG ZUM NORMIERUNGSDURCHSCHNITT
THEORETISCHE

OKONOMISCHE ** stark ausgepragt
ASTHETISCHE s Durchschnitt

Durchschnitt

SOZIALE « —— indifferent
INDIVIDUALISTISCHE N Durchschnitt
TRADITIONELLE * Durchschnitt

B - 68 Prozent der Bevolkerung || - Normierungsdurchschnitt % - Ihre Position

Durchschnitt - innerhalb einer Standardabweichung vom Normierungsdurchschnitt
Stark ausgepréagt - zwei Standardabweichungen tber dem Normierungsdurchschnitt
Indifferent - zwei Standardabweichungen unter dem Normierungsdurchschnitt
Extrem - drei Standardabweichung vom Normierungsdurchschnitt
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EINSTELLUNGEN NORMEN UND
VERGLEICHE

Bereiche, in denen Sie im Vergleich zu anderen ganz entschiedene Ansichten vertreten oder
sich gefiihlsméaRig stark engagieren konnten:

e Sie streben in allen Bereichen lhres Lebens nach Effizienz und praktikablen Lésungen,
wobei Sie fur Ihren Einsatz an Zeit, Fahigkeiten und Mittel auch finanziellen Gewinn
erwarten. Andere Menschen kdnnten das Gefuhl haben, dass Sie immer an alles
Bedingungen knlpfen und stets versuchen, einen personlichen Vorteil herauszuholen.
Andere kdnnten der Meinung sein, dass Sie auch mal Geben sollten, einfach um des
Gebens willen.

Bereiche, in denen die eindeutigen Ansichten anderer Sie mdglicherweise frustrieren, da Sie
diesen Enthusiasmus nicht mit ihnen teilen:

¢ |hre Eigenstandigkeit bewirkt, dass Sie sich in der Umgebung von Menschen, die standig
versuchen, lhnen zu helfen oder nett zu Ihnen zu sein, nicht besonders wohl fiihlen.
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MOTIVATIONS HIERARCHIE

Ihre personliche Leistungsfahigkeit wird von Motiven bestimmt, Motivation
unterstitzt Sie in lhrer téglichen Arbeit. Diese werden nachfolgend von der
hdchsten bis zur niedrigsten aufgelistet.

1. OKONOMISCH - Honoriert diejenigen, die praktische
Leistungen und Ergebnisse wertschétzt sowie fir ihren Einsatz
von Zeit, Ressourcen und Energie.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10

] 8,2
U
6,0*
2. THEORETISCH - Honoriert diejenigen, die Wissen
wertschéatzen um des Wissens willen, sich kontinuierlich
Fortbilden und intellektuellen Wachstum erfahren.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 .10
] 6,2
U
5,8*%
3. INDIVIDUALISTISCH - Honoriert diejenigen, die persodnliche
Anerkennung, Freiheit und Kontrolle tber ihr eigenes Schicksal
haben und das anderer wertschatzen.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 .10
] 6,2
U
4,7*
4. TRADITIONELL - Honoriert diejenigen, die Traditionen
wertschatzen, die in sozialen Strukturen, Regeln, Regelungen
und Prinzipien verwurzelt sind.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 .10
] 3,3
! 4
4,5%
5. ASTHETISCH - Honoriert diejenigen, die Work-Life-Balance,
kreativen Selbstausdruck, Schonheit und Natur wertschatzen.
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10
I 3,3
U
3,3*

6. SOZIAL - Honoriert diejenigen, die Gelegenheiten
wahrnehmen, um fiir andere da zu sein und zur Entwicklung und
dem Wohlbefinden der Gesellschaft beitragen.

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 e e
| 4 28 % %
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MOTIVATIONS GRAFIK
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