Die 12 Motivationsfaktoren nach dem INSIGHTS MDI® Test

Der vom Scheelen Institute entwickelte INSIGHTS MDI® Test listet zwolf
Motivationsfaktoren auf. Basis dafir ist der Ansatz von Eduard Spran-
ger. Nach dem deutschen Psychologen wird die Auspragung der Wer-
te eines Menschen in sechs Kategorien ermittelt: theoretisch, dkono-
misch, asthetisch, sozial, individualistisch und traditionell. Beispiel: Je
mehr jemand danach strebt, Wissen zu erwerben und die Wahrheit zu
ergrinden, desto intellektueller ist er.

Scheelen hat nun fir sein Analysetool auch das jeweils andere Ende der
Skala erfasst. Im Beispiel ware der Gegenpol zu intellektuell das Ins-
tinktive, also der Einsatz von eigener Erfahrung und Intuition. Innerhalb
der Dimension theoretisch werden damit zwei Motivationsfaktoren ge-
messen: Wie intellektuell und wie instinktiv ist der Mensch veranlagt?
So ergeben sich zwdlf Motivationsfaktoren, von Scheelen auch Driving
Forces genannt.

Jeder Mensch hat eine individuelle Ausprégung der einzelnen Mo-

tivationsfaktoren. Sind Sie sich der fur Sie dominierenden bewusst

und koénnen Sie diese auch ausleben, erhdhen Sie damit deutlich die

Wahrscheinlichkeit fir Ihren beruflichen und privaten Erfolg. Sie ken-

nen dann das, was lhrem Leben Sinn und Richtung gibt. Sie sind in

der Lage, lhre Ziele entsprechend zu setzen und die Beziehungen zu
anderen Menschen - dem Partner, der Familie, den Kol-
legen und Mitarbeitern - besser zu verstehen sowie zu
gestalten.

TIPP

Wenn Sie mehr tber lhre Motive und Motiva- E E
|

tionsfaktoren erfahren méchten, dann nutzen Sie

nebenstehenden QR-Code oder gehen Sie im
Internet auf:
www.buch-loehr.de/motive

Beispiel: Topverkaufer

In einer exklusiven Untersuchung der Zeitschrift acquisa mit der Schee-
len® AG wurden Topverkaufer analysiert. Das Ergebnis: Fiir 71 Prozent
ist das 6konomische Motiv dominierend (fragt zuerst, was Engagement
personlich nutzt, interessiert an Geld und Return on Investment). Da-
nach folgt mit 25 Prozent, also einem weiten Abstand, das theoretische
Motiv (will die Wahrheit entdecken und Probleme |6sen, Verstandes-



mensch, Wissen als starkster Motivator). Alle anderen Motive spielen
als Hauptmotiv so gut wie keine Rolle. Wenn Sie fir Ihr Team einen Ver-

kdufer suchen, ist das sicherlich eine wichtige Erkenntnis.

DRIVING FORCES
Motivatoren
THEORETISCH
Menschen, die bevorzugtihre
Erfahrungen und Intuition zum
Einsatz bringen und Informatio-
nen bei Bedarf oder in der jewei-
ligen Situation recherchieren.

OKONOMISCH
Menschen, denen es wichtig ist,
etwas fur die Allgemeinheit zu
tun, und die davon kaum per-
sénlichen Nutzen erwarten.

ASTHETISCH
Menschen, die einen hohen
Wert auf ein funktionelles
Umfeld und eine sachliche
Atmosphare legen.

SOZIAL
Menschen, die anderen immer

dann Unterstlitzung gewéhren,

wenn sie selbst damit ein
bestimmtes Ziel verbinden -
und nicht nur zum Selbstzweck
des Helfen.

INDIVIDUA-
Menschen, die gerne unter- LISTISCH
stutzend tatig sind und keine
individuelle Anerkennung

erwarten.

TRADITIONELL
Menschen, die in hohem MaBe
offen sind fir neue Ideen,
Methoden und Chancen, die
auBerhalb der Gblichen Vorge-
hensweise liegen.

DRIVING FORCES

Menschen, die in hohem MaBe
danach streben, Wissen zu
erwerben und die Wahrheit zu
ergriinden.

Menschen, die danach streben,
praktische Resultate zu erzielen
und hohe Effizienz, aber auch
den 6konomischen Einsatz von
Zeit, Fahigkeiten, Energie und
Ressourcen anstreben.

Menschen, die einen sehr hohen
Wert auf Wahrnehmung, indivi-

duelle Sichtweisen und Balance

in ihrer Umgebung legen.

Menschen, die den starken
Wunsch haben, anderen zu
helfen.

Menschen, die verstarkt danach
streben, Status, Anerkennung
und Gestaltungsfreiraum zu
erreichen.

Menschen, die in hohem MaBe
danach streben, eine tradierte
Vorgehensweise, bewahrte
Methoden und klare Lebens-
regeln anzuwenden.
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AUFGABE

Welche der zwolf Motivationsfaktoren des INSIGHTS MDI®-Tests
passen am ehesten auf Sie? Und was bedeutet das fir lhren Job
sowie lhr Privatleben?

|

TIPP

Jemanden von aulBen motivieren kann nur, wer weil3, was der andere
wirklich will, wer also dessen dominierende Motive und Motivations-
faktoren kennt.
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