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Vorstellung der vorherrschenden Eigenschaften des griinen Quadranten B
(links unten), bzw. das "Sicherheitsbedurftige Ich" im H.D.I. ®:

Menschen, deren Dominanz ihres Denkstiles im B Quadranten liegt haben eine
nattrliche Neigung zu Organisation, Zuverlassigkeit, Effizienz und Disziplin. Sie sind
die Pragmatiker und "Macher". Aufgaben werden organisiert, strukturiert und nach
einer  Prioritatenliste  systematisch  Schritt  fir  Schritt abgearbeitet. Das
"Sicherheitsbedurftige Ich" hat die Prozesse fest im Griff und achtet bei der
systematischen Realisierung auf Kosten und Qualitat. Durch den Pragmatismus und
hohen Detaillierungsgrad besteht die Gefahr, neue Ideen und Alternativen zu
ubersehen und den groRen Uberblick zu verlieren. Das "Sicherheitsbedurftige Ich"
sieht in erster Linie die Risiken und will alle offenen Fragen vor der Realisierung
klaren. Es sucht immer eine gesicherte Entscheidungsplattform und kann mit
Halbwahrheiten schlecht umgehen. Menschen mit einem hohen "B- Anteil' sind
punktliche, genaue und zuverldssige Partner in der Arbeitswelt, die gerne mit
Fallbeispielen und praktischen Beispielen arbeiten. Hohe Auspragungen dieses
Denkstiles, wie Konsequenz und Liebe zum Detail werden von anderen Personen,
besonders mit hohem "D - Anteil" als stérend wahrgenommen und kann bei
ungenugender Kenntnis und Toleranz zu Konflikten flihren.

Beispiel Autokauf:

Kauft sich eine Person mit einer Dominanz im B- Quadranten ein Auto, legt er
besonderen Wert auf Sicherheitseinrichtungen und Lebensdauer. Praktische Details,
wie Benzinverbrauch, Grof3e des Kofferraums und des Tanks sind fur ihn wichtig.
Er/Sie hat sich im Vorhinein gut informiert und weifl3 genau, was er/sie will. Ein Kunde
mit hoher B — Praferenz achtet im Detail auf einzelne Leistungsmerkmale, Qualitat
und Verlasslichkeit. Grol3en Wert wird auf eine umfangreiche Dokumentation und
einen gesicherten After — Sales — Service gelegt.

"Ordnung soll nicht herrschen, sondern dienen".
(Rupert Schutzbach)

— H.D.l. Persdnlichkeitsmodell -



