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SchillerstralRe 8

Peter P. Ebert 4020 Linz
Coach, Trainer, Autor Osterreich
Unternehmensberater Human Resources ebert.peter@icloud.com
+43 660 4020 420

25 Jahre im Vertrieb als Trainer und Coach
fur Verkaufer und Fihrungskrafte

4 Jahre Leiter der Bildungsabteilung
9O Jahre Leiter der Personalentwicklung
Schwerpunkte:

Vertriebsanalysen, Verkaufstraining, Personalentwicklung, Einzel- und
Teamcoaching, Personlichkeitsbildung und -entwicklung, Auflésung
negativer Denkmuster und Glaubenssatze, Beziehungsmanagement,
Kommunikationstraining sowie Selbst- und Fremdmotivation.

Zusatzqualifikationen:

Zertifizierter Vertriebsauditor, Akademischer Sozial- und Bildungsmanager,
Master of NLP, Master fur Personlichkeits-, Stress- und Potentialanalysen,
Feuerlauftrainer.
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Personal Auswahl (Geschichte I)

® Prifungen zur Aufnahme in den Staatsdienst in Agypten
und im alten China

Aristoteles fuhrt die
Physiognomie ein

Graphologie (Lavater)

2000 v.Chr. ca. 350 v.Chr. 1622 n.Chr.
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Personal Auswahl (Geschichte Il + Zukunft)

« Biographische

Fragebogen
Arbeitsproben, @
° unstrukturiertes INSIGHTS MDI®

Einstellungsgesprach

A

Intelligenztest

1920 1986/87 1990 2006

1900 nach 1900 1917 MBTI
DISC
Personlichkeitstest INSIGHTS + °
Erste Vorlaufer des e HDI

Assessmentcenters

Computergestutzte o
Eignungsdiagnostik
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DIAGNOSTIK &

Personlichkeitsmodelle

Jeder Mensch ist einzigartig!

Es gibt allerdings bestimmte
Grundcharaktere/Personlichkeitsstile, die
verschiedene psychologische Modelle abbilden,

um menschliches Verhalten und Bedurfnisse

besser zu verstehen und einschatzen zu konnen.

Das Wissen um diese psychologischen
Erkenntnisse bildet eine hervorragende
Erganzung zu der jeweiligen intuitiven

Menschenkenntnis.

POTENTIALMANAGEMENT

Hippokrates
erste Verhaltensmuster / 4
Typen

C.G. Jung / Dr. J. Jacobi
(Acht-Typen-Modell)

Dr. William M. Marston
Vierquadrantenmodell D-I-S-G©

Myers-Briggs (MBTI)
Typenindikator, 16 Typen

INSIGHTS MDI°® 60 Typen
ausgereiftes psychometrisches
Instrument
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Einsatz von Personlichkeitsanalysen

Selbstreflexion — Verhalten — Motivation — Emotionale Intelligenz —
Stress — Antreiber — Sichtweisen — Werte

Individuelles Coaching

Bewerberauswahl — Arbeitsstellenanalyse

Talente erkennen

Teamentwicklung - Interaktion verbessern
FUuhrungskompetenzen — Verhalten — Werte — Motivation — EQ
Verkaufsverhalten verbessen

Kompetenzen messen und verbessern

Wer passt zur Unternehmenskultur

Stressfaktoren erkennen — Antreiber erkennen und verandern

Managementberatung
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Kompetenzen

Kompetenten

(19

Visioreskrall
Entscheigungssiirks
Verindanmgslinive
Unisrmehmensches Derken und
Handain®

Pranungs- und Drganisaticrstshigheil
Ergabresonentsas Handaln
Infsgrtat*
Kaontrmishiches Lemwen®
Ubarzeugungskraf und Emflussnahme  —— o
Zisdodentierte Fuhring —————3

Matiabonsisstt
Besiehumgsmanogament
Frasantatinsaighisten’

Erlerntes
Fertigkeiten
Wissen & Bildung
Erfahrungen

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

Was kann man messen?

Kompetenz | Verhalten

Motive

Interessen,
Motive, Werte

lhre natiirliche Art

REFORMER

WOORDINATOR

Verhalten/
Personlichkeit
Temperament

lhre Erziehung
Uberzeugungen
Einstellungen
Wertvorstellungen
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Kompetenzen

Zusammenfassung der Obereinatimmung
Korpauess it dem ASSESSFrofl

- o‘-\onale I nte”’.é’e,,

Erlerntes
Fertigkeiten
Wissen & Bildung
Erfahrungen

Burnout- u.
Stresspravention

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

Emotional
Quotient

<

R PTERISg.,
\\l-‘sﬁ__L‘:_\E."IﬂEGULJEnLWg g, g

Interessen,
Motive, Werte

LW

lhre natiirliche Art

REFORMER

Verhalten/
Personlichkeit
Temperament

lhre Erziehung
Uberzeugungen
Einstellungen
Wertvorstellungen

Managementberatung
Diagnostik & Vertriebsaudit
Seminare - Trainings - Workshops




Welche Regel passt besser ?

Reqgel 1:

Behandle andere so, wie Du selbst
behandelt werden mdchtest !

Regel 2:

Behandle andere so, wie sie behandelt
werden mdchten!
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Praferenztibung nach C.G. Jung
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Jung’s Einstellungen

Woher wir unsere Energie beziehen

INTROVERSION EXTRAVERSION
Ruhig Gesprachig
Beobachtend Involviert
Besonnen Begeisterungsfahig

Reserviert Enthusiastisch

Vorsichtig Ausdrucksstark
Reflektierend Handlungsorientiert
Tiefe Breite

Nach innen gerichtet Nach Aussen gerichtet

INTROVERSION
NOISHIAVYLXT
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INTROVERTIERT EXTRAVERTIERT

I-Typ: E-Typ:
Braucht Privatsphare Braucht Beziehungen
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INTROVERTIERT EXTRAVERTIERT

I-Typ: E-Typ:
Bezieht seine Kraft aus Bezieht seine Energie
inneren Ressourcen von anderen

Managementberatung
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INTROVERTIERT EXTRAVERTIERT

I-Typ: E-Typ:
Ein I-Typ kann dem E-Typ Ein E-Typ kann dem I-Typ
als verschlossen erscheinen als oberflachlich erscheinen
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Jung’s rationale Funktionen
Der Entscheidungsprozess

Fokus auf die Aufgabe
DENKEN

FUHLEN
Fokus auf die Beziehung

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT
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DENKEN FUHLEN

D-Typ: F-Typ:
Entscheidet mit dem Kopf Entscheidet mit dem Herzen
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DENKEN FUHLEN

D-Typ: F-Typ:
D-Typen erscheinen F-Typen F-Typen erscheinen T-Typen
als kihl und Uberheblich als “kraus im Kopf” und emotional
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Die 8 INSIGHTS Haupttypen / 60 Typen

REFORMER REFORMER
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Die Energie der INSIGHTS Farben

bestimmt, risikofreudig
zielorientiert, positiv

besanftigend, gelassen
mitfihlend, zuriickhaltend

taktvoll, scharfsinnig
anspruchsvoll
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Die INSIGHTS Farben

vorsichtig fordernd
prazise entschlossen
besonnen entschieden
hinterfragend zielgerichtet
formal willensstark
analytisch sachorientiert

Umganglich
enthusiastisch
ausdrucksstark
dynamisch
offen
uberzeugend
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Wer andere kennt, ist gelehrt.

Wer sich selbst kennt, ist weise.

(Laotse)
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Unterschiede in der Wahrnehmung

Wie uns unser Gegeniiber
sehen kénnte

misstrauisch
kalt

reserviert
unentschlossen

fligsam
indifferent
beleidigt
abhangig
stur

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

aggressiv
beherrschend
antreibend
intolerant
anmassend

erregt
hektisch
indiskret
extravagant
voreilig

vorsichtig
prazise
besonnen
hinterfragend
formal

vertrauensvoll
ermutigend
mitfiihlend
geduldig
entspannt

fordernd
entschlossen
willensstark
zielgerichtet
sachorientiert

umganglich
enthusiastisch
offen
liberzeugend
redegewandt

DIagNoSTIK & Vertriensaualt
Seminare - Trainings - Workshops




Die 8 INSIGHTS - Farbtypen

Lal uns aufhdren zu

0, alles periekd ] - "pé
g sehwatzen und endlich

organisier flr
meinen spananen

REFORMER

S
~
<
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Was macht das Baby?

Wie geht es Deiner Mutter?
Wie filhlst Du Dich nach dem
Meeting von gestern?
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Die 8 INSIGHTS Haupttypen
Reformer

Beobachter fignant

pragran unverblimt =

strukturiert starr Direktor
beharrlich klzinlich logisch pedantisch
genal pearfaktionistisch nachdeankend grabealnd anspruchswvoll rechthaberisch
melhodisch schwerfallig Tearrmel |l distanziert dorminanl herrisch
gelassan kalt unabhangig isoliert ardentlich konbrollicrend
nachfragend unentschlossen diszipliniart unbeweaglich anergisch gratrant
formell dislanziert geracht verurizilend wiortgewandt Grt nicht zu
ruhig zurldckgezogen durchaetzungsi@Ehig atltorit&r
kontrolliert gefihlskalt Tearrricll distanziert
Ubarlegand Fiihre es durch/! wettbewerbsoriantiert  ricksichislos

willensstark intolerant

Mache es richtig! Handle sofort!

Koordinator : P Motivator

baraitwillig leicht zu Obervortellen J : | antschlossen Ubarhaeblich
antspannt slur - s A ; ! iiberzaugend Druck ausibend
hehearracht ausweichend o : i Z aktiv rasant

e las s kompromittisrend gusprachig worbreich
nachfragend unentschlossen I " : ; charmant unbakimmeart
worsichtig militravischy J | durchsetzungsfahig autoritar
nachdenklich  grikeind : w freundlich Uberschweanglich

werninftig schwerfallig | : =, B wetlibewerbsorientiert ricksichislos
hillsbereit wanig selbstbewulit ! : \ 4 T rukunftsoricntiert nachléssig

Mache es N N Bringe es in
ordentlich! " Schwung!

Unterstiitzer Lerple] Inspirator

Mitflihlend Besitzergrailend spantan Imipul iy
armutigend giannerbafrt Berater harausfordernd hnﬂrnhnnrl
annehmeand unaufrichtig engagicrt aufdringlich dynamisch aberaifrig
bescheidan indifferant sinfallsreich unstrakiuriert offen extravagant
nachfragend unentschlossen vartrauenswvoll leziczhulggl S bricg emolion:al irrationa
varsichtig zagerlich umschreibend schwafelnd spricht vial hésrt nicht 2u
nachdenklich indiskret ernolicnal irrational entschlossen autarilibr
werninlin stur freundlich liberschwenglich mittellsam indiskret
hilfsbarait trége unabhéngig imaliert wellbewsarbsorientiert  rmicksichtslos
mitteilzam indiskret

LalRlt es uns
Zzusammen tun!

Handle diskret! Hole die Zustimmung

anderer ein/!
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Das INSIGHTS MDI® Rad / die Stilanalyse-Grafiken

Adaptierter - Stil Basis - Stil

G

REFORMER

KOURE"NA TOR

24 22 94 69
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Motive und Verhalten

Verhalten

zeigt, wie wir etwas tun.

54 34 66 60 % 71 40 30 54

= Motive

erklaren, warum wir etwas tun.

THE KO ASTH 507
Werl 5 60 26 a5
Prioritat 3 1 L] 4
— MWormierunasdurchschnitt
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Frustrationen im Team

Die Frustrationen im Team und wie sie von den einzelnen
Typen empfunden werden

Seien Sie nicht zu grob!

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

Seien
Sie nicht
so theoretisch!
Teams mussen
Konzepte sorgfaltig
analysieren, bevor

sie effektiv
B

-, arbeiten

Seien Sie kénnen
nicht so kleinlich!

razision und Genauigkeit

fler Informationen helfen

unserem Team, gute
Arbeit zu

leisten Seien Sie
nicht dauernd

beleidigt!
Unsere tiefsten Uber-
zeugungen zu erkun-

den halt uns auf,
dem richtige
Weg.

Sorgen um jeden!
Es tut uns gut, auf

Manchmal braucht
dieses Team einen
kleinen Tritt, um

Treiben Sie
uns nicht an!
wieder.an die Wir haben harte

Arbeit zu Arbeit vor uns, die
gehen. sofort erledigt
werden mug.

-

Kommen Sie
nicht dauernd mit
neuen Ideen!
Innovation verschafft
uns neue Auftrage.

Reden Sie
nicht so viel!
Fur den Erfolg des
Teams ist es wichtig,
Spal miteinander
zu haben.

Machen
Sie sich
nicht dauernd

die Bedurfnisse jedes
einzelnen zu achten.

Managementberatung
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Typ und Beruf

Richter, Anwalt, Analyst, Forscher,
Wissenschaftler, Facharzt, Programmierer,
Ingenieur, Techniker in Forschung und
Entwicklung, Mathematiker, Konstrukteur,
Bauingenieur, Architekt

Sachbearbeiter in der Verwaltung,
Buchhaltung, Steuer- und Rechtsabteilung
Anwalt mit Spezialgebiet, Ingenieur,
Handwerker, EDV-Spezialisten,
Analyst, Pilot, Technischer Assistent, Sekretarin
Datenverarbeitung, Recherche,

Versicherungsmakler, Immobilienmakler,
Psychologe, Therapeut, Biologe, Chemiker,
Koch, Ingenieur Steuerfachangestellter,
Rechtsanwalts-Notargehilfe, Sachbearbeiter
Arbeit im Umweltschutz, Mitarbeiter in

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

Architekt, Kinstler, Designer,
Schriftsteller, Publizist, Physiker,
Ingenieur, Psychologe, Anwalt,
Umwelttechniker, Unternehmensberater,
Technischer Unternehmer, Professor,
Trainer, EDV-Spezialist, Marketing-
Experte, Finanzplaner

Lehrer, Sozialarbeiter, heilende Berufe
Kosmetikerin, HR-Manager,
Personalberater, Trainer, Coach,
Supervisor, Psychologe, Psychater,
Eheberater, Office Manager, Sekretérin,.
Account- Manager, Kundenberater,
Rechtsanwalt, Flugbegleiter

Flhrungspositionen in allen Branchen
Selbstandiger Unternehmer,
Unternehmensberater,
Key-Account-Manager, Venture Capitalist
Controller, Banker, Fondmanager
Analysten, Richter,Notar, Rechtsanwalt
Arzte (Oberarzte, Chirurgen), Professor,
IT-Trainer, Offizier, Immobilienmakler

Moderatoren,
Regisseure, Produzenten, Kiinstler
Key Account Manager,Pressesprecher,
Marketingleiter, Art Director, Modedesigner,
Hotelmanagement, Designer, Venture
Capitalist, Aktienhadndler, Borsenmakler,
Politiker, Trainer, Rettungsdienst, Inspektor,

klinstlerische Berufe, Schauspieler,
Komponist, Schriftsteller, Offentlichkeitsarbeit
Verkdufer, Rechtsanwalt, Marketing,
Trainer, Redner, Entertainer, Animateur,
Farb- und Stilberater, Luft- und
Raumfahrttechniker, Systementwickler,

DIagNoSTIK & Vertriensaualt
Seminare - Trainings - Workshops




INSIGHTS - Teamrad

Prazise
Akkurat
Qualitatsbewusst
Kritischer Zuhorer
Nonverbale Kommunikation
Sinn fur Details

Produkt-orientiert
Wenig veranderungs-bereit
diszipliniert
Pessimistisch

Kulant
Mag keine Konfrontationen
Beharrlich
Beherrscht Emotionen
Anpassungsféhig
Guter Zuhorer

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

Strategisch
Langsam am Start / Schnell am Ziel
Unentschlossen
Sprunghaft

Hilfsbereit Team-Spieler
Beharrlich
Kooperativ
Rucksichtsvoll gegenuiber anderen

Kampferisch
Mag Konfrontationen
Direkt
Ergebnisorientiert
Sinn fur Dringlichkeit
Treibt Veranderungen voran

Markt-orientiert
Sehr veranderungs-bereit
Unabhéangig
Optimistisch

Vertrauensvoll
Keine Angst vor Veranderungen
Kontaktfreudig
Redet mehr als das er zuhort
Kommunikationsfreudig
Selbstsicheres Auftreten

Managementberatung
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Mitarbeiter-Beziehungsanalyse

Persdnlichkeit

offen

Reaktion

spricht frei heraus

Kleidung

rodisch

Auto

sportlich

Blickkontakt

herzlich

Kiorpersprache

offen

Stimme

gefihlsbetant Aebhaft

Schritt

energischischwungyall

Gesprache

dber Menschen

At des Zuhidren

abschweifen

Wesensart

freundlich

Verhaltensweise

positiv £ optimistisch

Anspriiche an

Farbe / Style

Entschlossenheit

Unentschlossen

Befiirchtungen

DIAGNOSTIK &
POTENTIALMANAGEMENT

Jermand zu beleidigen

reserviert
undurchschaubar
konse

traditionell

flichtig

wenig Energies beherrscht
iber Details / Fakten
selektiv
zend
h A milirauisch

technische Details

Fehler zu machen
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Bevorzugte Flihrungsstile der Farbtypen

Blrokratisch: Autoritar:

Fuhrung durch schriftliche unbedingter Gehorsam;
Anweisungen und forderndes Fuhrungsverhalten,

Vorschriften D . absoluter Herrschaftsanspruch
% | eines Einzelnen

Kooperativ:
Fihrungsverhalten, das auf __ St W [ aissez-faire:
Zusammenarbeit und : . /4 frz. Nichteinmischung,

Gemeinschaft = Gewahren lassen, Duldung;

basiert; _ die anderen werden schon das
die Gefuhrten haben Teil an Richtige machen

der Macht

Managementberatung
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Link zum Buch

Danke fur Ihre
Aufmerksamkeit!

Bei Interesse an einer Personlichkeitsanalyse, Beratung, einem Coaching,
Training oder Seminar, freue ich mich auf Ihre Kontaktaufnahme.

Peter Ebert, 0660 4020 420, ebert.peter@icloud.com

Mein Buch kénnen Sie in jeder Buchhandlung bestellen.
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Die Beziehungspyramide

/ \
/ \

/ Die Liebe
/  =Mehrwert
/ \
/ Nihe, Geborgenheit,
/sicherheit und Wachstum',

Die partnerschaftliche

Ebene
=Rahmen und Vereinbarungen

Verantwortung, Aufgaben und
Kosten

Die freundschaftliche Ebene
= Basis
Ehrlichkeit, Vertrauen, Wertschitzung,
Anerkennung und Zuneigung

Aus dem Buch ,,Beziehung ist mehr als ein Geschift*

DIE DREI GRUNDBAUSTEINE EINER BEZIEHUNG
Beziehung als Geschaft

Ein Mann bittet seine Frau, ihm sein Lieblingsgericht zu
kochen. Die Frau sagt unter der Bedingung zu, dass er in

der Zwischenzeit im Wohnzimmer den Staub saugt.

Viele Paare praktizieren die partnerschaftliche Ebene des
LGebens und Nehmens” unter Bedingungen, namlich als

Wenn-Dann-Beziehung.

Ich tue nur dann etwas fir dich, wenn du auch etwas fir
mich tust. Oder, wenn du nicht tust was ich will, dann habe

ich dich nicht mehr lieb.

Natdrlich darfen sich Menschen, die fur alles eine
Gegenleistung verlangen, dann nicht wundern wenn ihr

Partner dieses System ebenfalls anwendet.

Wenn ich, um mein Lieblingsgericht gekocht zu bekommen,
vorher den Staub saugen muss, dann esse ich es in Zukunft

bei meiner Mutter oder im Gasthaus.

Wenn du mich nicht liebst, weil ich nicht immer mache,
was du willst, dann suche ich mir jemanden anderen, der
mich auch dann liebt, wenn ich nicht alles mache, was er

will.

PETER P. EBERT
COACH, BERATER, TRAINER, AUTOR

UNTERNEHMENSBERATER HUMAN RESOURCES



Das Buch...

Peter P. Ebert

BEZiehung ist mehr Peter P. Ebert

als ein Geschaft Beziehung ist mehr
Der Beziehungsoptimierer als ein Geschaft

Der Beziehungsoptimierer
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