SERVICEKULTUR (ER)LEBEN

MENSCHEN EINFACH BEGEISTERN — ,,DIE EXTRAMEILE MACHT DEN UNTERSCHIED




Liebes TOP-46,
Danke, dass ich euch Giber meine
Erfahrungen berichten konnte

—ich wiinsche viel Erfolg beim
MACHEN, eine lebensfrohe Zeit und
wir héren uns in 6-8 Wochen ;-)

\ ““é%
L/




/U o, B S
A i S e

" pas werden wit

Z
O
_l
N
<
=
O
4
an
O
_l

A

g >




R
ga () VTSR M@ 7

4 1

IDEENFILTER &

WEPT
AL

\
~ !
L -/~ ineh =

IDEENFILTER

W)




Aufwand / Ressourcen

Unsere Ziele Kennzahlen / Messkriterien Next Steps / bis 31.12.




WENN WIR UBER SERVICE SPRECHEN....

= HOTEL

schloss

\ Fii#ﬁhot

Unser Hotelgast des Monats
April 0s

“WER IST IHR
KUNDE DES

MONATS”

Monsieur Robert d
aus Frankre




IMPULS
REFLEXION
MARBNAHME

* Positive Spurbarkeit beim Kunden
* 4 Prinzipien flir Performance
e Lifo®Flihrungsperformance

 Umsetzung in der Praxis — , Leistung
steigern durch Fokus”




..HIER BIN ICH AKTIV

GASTGEBER

SOZIALES

T -y %:‘ o ‘ i,
.Ich schenk dir N
ein Sgl'll'l enst;r.a hi*

itung For Kinder
5 Mgk~

LEISTUNGSSPORT

Nils
Aebersold

+

THRENC FU-T URE

Emilly Tobias
Johnston Liltelund

I

Mario Tamara Bjorn Bernd
Balr Wiedmann Riley Reutemann




TREK FUTURE RACING YEAR 2023

ANNUAL ,SUSTAINABILITY
REPORT QEEI\FI’(E;FORI\/IANCE
2023

“SUSTAINABILITY AND PERFORMANCE?”
OUR GOAL IS TO DEVELOP YOUNG TALENTS WITH
FOCUSING ON THE ATHLETES' HEALTH

INCOMPATIBLE"




DAS KONZEPT DER LIEBLINGSMARKE

' 4T
Q
Q.
o MARKEN LIEBLINGSMARKE
2= Wenig Sympathie Viel Sympathie
Viel Respekt Viel Respekt
'l:‘
i‘\t
= PRODUKTE MODEERSCHEINUNGEN

X Wenig Sympathie Viel Sympathie
A\ Wenig Respekt Wenig Respekt




MARKE WIRD AUF DER RENNSTRECKE GEMACHT .....




POSITIVE SPURBARKEIT — KUNDE — MITARBEITER - PARTNER




BEREITSCHAFT DIE EXTRAMEILE ZU GEHEN







TOP-PERFORMANCE IST ANSTRENGEND - REGENERATION DURCH ...

SORGE DAFUR, DASS DU
UND DEINE MITARBEITER
REGELMARIG POSITIVES
FEEDBACK BEKOMMEN,
SCHAFFE NOTWENDIGE

STRUKTUREN UND
PROZESSE DAFUR




DIE WIRKUNGSVOLLSTE FORM FEEDBACK ZU ERHALTEN ...

E | nfaCh Was bleibt lhnen positiv in Erinnerung und wo konnen
. . wir noch besser werden? Toben Sie sich aus:
verstandlich — Klar : e

KUNDE —
MITARBEITER -
KOLLEGEN




GIB DEM THEMA WICHTIGKEIT — GOOD NEWS .....

 Quekenoi)
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25. Mai 2023
Astrid Paul

Von Trek Future Racing <no-reply@zoom.us> @
An intemet@trek-future-racing.com &
Betreff Webinar-Reqistrierung Trek Talent Scouting - How to become a pro
Hallo Trek Future Racing,

Juani Goudailliez (juanigouBgmail.com) hat sich fir ,Trek Talent Scouting

Vorname: Juani
Nachname: Goudailliez
E-Mail: § sgmail. com
Land: Argentina

Link fir Webinardetails: https://us@6web.zoom.us/webinar/83688476969

erfolgsmeldung des Tages.
1 minute nach Versand des
Newsletters kam die erste

Anmeldung - £5

und das aus Argentinien () mit

deutschem Anschreiben .... 1397 W




DEIN EIGENES KANBAN-BOARD — ZIEL = MEHR PERFORMANCE




DIE LUST AUF DAS GEWINNEN... ,BESSER ALS NUR GUT"

Bl | Herzlich
8 | Willkommen

| -auch zwei
Minuten vor
| Ladenschluss




WEITERDENKEN WO ANDERE AUFHOREN

N hastdu m'

s }s’ ;
S mitgebrac




“Start with the customer and work

backwards. That's customer
obsession. For real.”




DESIGN THINKING / BEDARFSGERECHTE LOSUNGEN
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PAIN POINTS.......

Die unterschatzte Wahrheit ist: Das

Gesamterlebnis eines Kunden wird durch den
schwachsten Markenkontaktpunkt bestimmt.




SERVICEDESIGN

Ablaufe und
_elstungen aus
Kundensicnt
optimieren




DAS KUNDENERLEBNIS GESTALTEN

DI
E STATIONEN DER CUSTOMER JOURNEY

IM UBERBLICK

{BERZEUGEN
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2. CHANCE
DURCH LOST-

i DAS KUNDEN ERLEBNIS
_.AN DIESEN STATIONEN LIEEGTIN UNSERERVERANTWORTUNG.
HIER BEGEISTERN, UBERZEUGEN UND GEWINNENWIR UNSERE KUNDEN.

7




BEISPIEL VERTRIEB...

Erstkontakt Information Erstgesprich Protokoll /
Feedback

Kontaktpunkt Kunde Leistungsbewertung / Beschreibung | Verbesserung / MaBnahme Erl.

Telefonkontakt Feste Telefonzeiten sind vorhanden - | Vorab-Mail zur Terminvereinbarung mit kurzer Vorstellung —
Telefontermin vereinbaren. Vorab Zeitangabe und .... Als Verbundpartner ist es unser Ziel lhnen die
Information iiber zustandigen Arbeit zu erleichtern und gemaR der Kundenanforderung schnelle
Mitarbeiter einholen. Entscheidungen treffen zu kénnen. Unser Produkt....

Information Vorab-Informationen mit Neuer Umschlag ,Ich bedanke mich, dass Sie sich Zeit fiir uns
personlichem Aufdruck........ Evtl. nehmenf
Riickruf bei der Sekretérin.

Erstgesprach Gut vorbereitet sein bedeutet fir uns | Piinktlichkeit (siehe Spielregeln) — Auch bei 2 Minuten Verspatung

den Gesprachspartner zu erkennen.

(Bild Internet.....). _

... AuBenerscheinung....

informieren wir den Gesprachspartner.... Wir erscheinen 10
Minuten vor dem Termin und melden uns an.

.50 verhalten wir uns im Vorfeld..... (Rauchen, Toilette,
BegriiBung)

Wir haben immer ein kleines Prasent fir das Sekretariat dabei




Level 2 BegriRen und Platzieren

1. Gast wird freundlich mit Augenkontakt begrufit
bis wir die Augenfarbe des Gastes erkennen
kénnen)

2. Platzieren

3. Einen schonen Aufenthalt winschen:
Jch wiinsche euch einen schénen Abend/

Mittag”
Die drei Empfang-Rules: 4. Reserviert”-Schild mithehmen (Zeichen)
1. falsch; Habt ihr reserviert?”
richtig- Kommt it spontan oder habt ihr euch DU oder SIE?
angemeldet?” : ; .
2. falsch: einen Korb geben: [ Tut mir Leid, wir sind Wir pﬂe999 im Hollys em? legere Lebensiorm.
SUSIeSEIVioH® Unsere Gaste DUZEN wir generell.
richtig: eine Option bieten, z.B- Wir hatten noch einen Ausnahmen: Senioren und Businessgaste SIEZEN wir.
— l?““ ;b ":‘-}2"?30 U“,’(-:'r-!-t‘ _— Wichtig! Motto: lieber einen Touch zu locker als zu steif.
- 13ISCN. iNr Wart SCnon iange ni menr aa 2 2 iR ¢
richiig: . Schon, dass ihr wieder da sekr Wennhdu nicht sicher bist: Versuche, die DU- und SIE-Form zu
umgehen.



FUNKTIONIERT GANZ GUT

Mache das, was Andere
nicht gerne tun, einfach
gerne und gut ©




DIGITALE PROFESSIONALITAT UND HERZLICHKEIT
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WER HAT ES ERFUNDEN?

Union Investment Privatfonds GmbH

Jean-Marc Leu VOIkmar SChmldt
National Key Account Manager & Teamleader West DuniGroup Switzerland La nd eSd | rekti on West
Direct +41 41 798 01 78 | Mobile +41 76 424 54 18 . '
Vertriebsdirektor
DU N | AG, Lettenstrasse 11c, CH-6343 Rotkreuz Switzerland Spezialist Marktbea rbeitu ng

\Alactrametrala 2A




EMOTIONALE VERSTARKER

* Wo sind unsere ,emotionale Verstarker®, welche dafir sorgen dass
wir dem Kunden in positiver Erinnerung bleiben?
e Objekt | Besprechungsbereich | BegriRung | Vorbereitung
e Weltspartag | erstes Gehalt | bestandene Prifung |
e Beratungsgesprach | Einstellungsgesprach | einfach so
 Vertragsabschluss | Eroffnung | Jubilaen | Besondere Ereignisse
e Eigenheimfinanzierung | Finanzierung | 1 Jahr Selbstandigkeit......
* Feedback | Kundenkorrespondenz

 Bleiben Sie jedoch immer authentisch !



Impuls ,Servicekultur (er)leben”

Leistungen positiv spUrbar machen

Wenn Du an
die Spitze willst,
arfst Dues Dir

DIE NEUE QUALITAT DER ZUSAMMENARBEIT

= sozialer Aspekt” (Hyglenefaktor)

Die Qualitat der Zusammenarbeit
steht im Vordergrund,

«Menschen, die miteinander arbeiten, addieren ihre Potentiale.
Menschen, die flireinander arbeiten, multiplizieren ihre Potentiale!”

Leitfragen

Wo gehen wir in unserem Bereich bereits die _
— . . Welche Anregungen aus dem Vortrag wollen wir
,Extrameile”“? — Wo haben wir emotionale

0 e umsetzen - oder weiter vertiefen?
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»ZUSAMMENARBEIT IN SPITZENTEAMS®

POTENTIALE NUTZEN DURCH EIN NEUES FUREINANDER




THEMA FACHKRAFTEMANGEL - ,,DA KENNE ICH MICH AUS”

AUS DEM VOLLZEIT-KOCH
WURDEN TEILZEITKRAFTE

ANGELERNTE KRAFTE
ERFORDERTEN KLARE
SYSTEME

HOBBY-KOCHE WURDEN
ZUR BANKETT-CREW

ALLES ANDERE ALS
NORMAL...




THEMA FACHKRAFTEMANGEL - ,,DA KENNE ICH MICH AUS”

DE
AL

N
MO

VE

RLIE

R NICHT

Zeitwert”




LEADER LASSEN SICH NICHT ERPRESSEN - DU HAST DIE WAHL...

MACH KEINE KOMPROMISSE...
LIEBER MAL NEIN SAGEN...

WER BRINGT DICH WEITER
UND WER NICHT?

BETTER NOT BIGGER




DIE NEUE QUALITAT DER ZUSAMMENARBEIT

= ,sozialer Aspekt” (Hygienefaktor)

Die Qualitat der Zusammenarbeit
steht im Vordergrund.

= ,Leistungsanspruch”
Die Qualitat des Ergebnisses steht im Vordergrund.
(Wie kann ich dem anderen helfen, erfolgreich zu sein?)

’ _Menschen, die miteinander arbeiten, addieren ihre Potentiale.
Menschen, die fureinander arbeiten, multiplizieren ihre Potentiale!”



DIE 4 PRINZIPIEN FUR PERFORMANCE IN HERAUSFORDENDEN ZEITEN

Erhohe die
Sicherheit

Inspiriere und
erzeuge Wichtigkeit

Mach es einfach,
weniger ist mehr

: ":100:.",_‘ 2 J'vittoria

Habe ,,wenn-dann'
Optionen parat

2 e SHIMAND

YR




S
SICHERHEIT UND ORIENTIERUNG (STARKE)

* Nur in einem sicheren Umfeld kann
ein Mensch sein volles Potenzial
entfalten.

e Unsicherheit hingegen hemmt!!!

Wo? und Wie? gebe ich durch mein
Verhalten als Fuhrungskraft
Sicherheit & Orientierung.

Nur wer Sicherheit hat, kann Exzellenz erreichen!

] !




GIB DIR UND DEINEM UMFELD SICHERHEIT

Das Big Picture
Werte und Spielregeln
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S
INSPIRIERE UND ERZEUGE WICHTIGKEIT (PRASENZ)

* Nur in einem sicheren Umfeld kann
ein Mensch sein volles Potenzial
entfalten.

* Unsicherheit hingegen hemmt!!!

Wo? und Wie? Inspiriere ich meine .
Mitarbeiter und erzeuge Wichtigkeit NS 4
fur relevante Themen? "

Kommuniziere ein Thema und es wird zur Strategie!




Wichtigkeit geben = Konsequent sein

FEHLENDE KONSEQUENZ
IN DER UBERPRUFUNG
VON BESCHLOSSENEN
MARNAHMEN IST EINER

DER HAUFIGSTEN GRUNDE

FUR DAS SCHEITERN DER

UMSETZUNG




PERFORMANCE WICHTIGKEIT GEBEN

Bitte beantworten Sie nachfolgende Fragen:

Wurde das Thema verstandlich bearbeitet?

Wirden Sie das Seminar lhren Kollegen empfehlen? Warum?

Wie waren Sie mit dem Referent und den Rahmenbedingungen zufrieden?

\Welche konkreten MaRnahmen wollen Sie in den kommenden 3 Monaten umsetzen:

Datum Teilnehmer

T \GeschaftsieifungWMiarbeitermanagemenfiSchuungsnachweise\Worlage Schufungsnachweis xis




GIB DEM THEMA WICHTIGKEIT — GOOD NEWS .....
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25. Mai 2023
Astrid Paul

Von Trek Future Racing <no-reply@zoom.us> @
An intemet@trek-future-racing.com &
Betreff Webinar-Reqistrierung Trek Talent Scouting - How to become a pro
Hallo Trek Future Racing,

Juani Goudailliez (juanigouBgmail.com) hat sich fir ,Trek Talent Scouting

Vorname: Juani
Nachname: Goudailliez
E-Mail: § sgmail. com
Land: Argentina

Link fir Webinardetails: https://us@6web.zoom.us/webinar/83688476969

erfolgsmeldung des Tages.
1 minute nach Versand des
Newsletters kam die erste

Anmeldung - £5

und das aus Argentinien () mit

deutschem Anschreiben .... 1397 W




KOMMUNIZIERE EIN THEMA UND ES WIRD ZUR STRATEGIE.....

* Stelle regelmalig die richtigen Fragen...

* Wo habe ich wirkungsvoller gefuhrt?

* Wo war ich positiv spurbar?

Wo haben wir die Effizienz erhoht?

Wo haben wir als Team besonders gut gearbeitet?

Was waren die Learnings der letzten Woche?




S
MACH ES EINFACH, WENIGER IST MEHR (ENERGIE)

* Geschwindigkeit erfordert einfache
Prozesse und Ablaufe sowie die
Bereitschaft Verantwortung zu
Ubergeben / Gibernehmen.

Wo? und Wie? Sorge ich als
Flihrungskraft daflir Prozesse und
Ablaufe einfach zu machen und

Verantwortung zu Ubertragen?

,Convenience is the new brand“




KEINE ANGST VOR DER EINFACHHEIT...

Es gibt immer eine
MOgl lCh kelt €5 Was bleibt Ihnen positiv in Erinnerung und wo konnen

e| ﬂfaCh e rzu wir noch besser werden? Toben Sie sich aus:

machen....

“Was mache ich mit den Daten”?
Wie viele Parameter kdnnen wir weglassen?
Warum machen wir das so?




S
ZIELE UND ERFOLG..

* im nachsten Monat geben wir die rote Laterne ab

* |ch werde jeden Tag bewusst das Feedback von einem Kunden einholen
* Wir schaffen 499 Teilnehmer flr das Webinar

* Wir sind bis 23.07 fertig und gehen Online

 Wirsind alle im Blro wenn der neue Mitarbeiter kommt

e 12 x Kunde des Monats nominieren

 Jede Woche eine andere Frage zur Strategie

 Wir reduzieren die Meetingzeit um 50%



HABE ,WENN-DANN“ OPTIONEN PARAT (SZENARIEN)

* Was ware wenn — Szenarien und
Bereithalten von Optionen erhohen
den Handlungsspielraum und
erhalten die Motivation.

Wo? und Wie? Inspiriere ich meine
Mitarbeiter dazu verschiedene
Losungswege bereit zu halten und
starke somit die Agilitat




/'Wo? und Wie? gebe I
ich durch mein
Verhalten als
Flihrungskraft
Sicherheit &

\Orientierung. -’

K =

Wo? und Wie?
Inspiriere ich meine
Mitarbeiter und
erzeuge Wichtigkeit fiir
relevante Themen?

~

/Wo? und Wie?
Motiviere ich dazu
Prozesse und Ablaufe

Verantwortung zu

K(Jbertragen?

einfach zu machen und

\

o
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/"Wo? und Wie?
Inspiriere ich dazu
verschiedene
Losungswege bereit zu
halten und starke somi

kdie Agilitat
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VERANTWORTLUNL; UBER@MEN..

Zufriedenheit mit meiner Leistung * —

e Wie zufrieden bin ich mit meiner
Leistung?

1 2 3 = 5 6 7 8 9 10

das war nichts O O O O O O O O O O alles super gelaufen
e Darauf binich stolz....

e WO h d b e | C h d | e KO | | ege N a kth Hier haben wir / ich uns in meinem Aufgabengebiet in den letzten Wochen verbessert.
U nte rstutzt? Langantwort-Text

 Hierseheich
ve rb eSS e run gS p Ote nt | a | hier sehe ich Verbesserungspotential in meinem Verantwortungsbereich *

Langantwort-Text

Meine konkreten MaRnahmen fiir die kommenden
6 Wochen um noch besser zu werden

Langantwort-Text

Hier sehe ich Verbesserungspotenzial allgemein *

(Ablaufe - Kommunikation - Stimmung - Material - Planung etc. "Notiere alles, wo Du das Gefiihl hast, das
konnten wir besser machen...)



»ZUSAMMENARBEIT IN SPITZENTEAMS®

POTENTIALE NUTZEN DURCH EIN NEUES FUREINANDER




Die LIFO®-Methode

Mehr Erfolg in Kommunikation,
Flhrung und Zusammenarbeit
mit der LIFO®-Methode fiir
aktives Starkenmanagement

LIFO® Products & Consulting GmbH & Co. KG




EMPATHIE IST LERNBAR!
STARKENMANAGEMENT MIT DER LIFO*-METHODE — EIN ANSATZ

Grundlagen Weiterentwicklung
Erich Fromm seit 1967
Starken
Schwéachen Leistung Kooperation
Dr. Stuart Atkins
Carl Rogers Unterstitzend/ Anpassend/
e Hergebend [ Harmonisierend
akzeptieren
1 4 Dr. Allan Katcher

Peter Drucker

3

Starkenmanagement
Vernunft Aktivitat
Situationen Bewahrend/ Bestimmend/ Starken entwickeln
GUn_stige Festhaltend Ubernehmend Herausfinden
Bedingungen _ Vermehren
- Bevorzugter LIFO®-Stil _

Ungunstige Stellvertretender  LIFO®-Stil S
Bedingungen Vernachlassigter  LIFO®-Stil Verbinden

Kontrollieren




Héchstleistung Kompromissbereitschaft
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Unterstiitzung ~ Flrsorge Maniputation . hommunikation
Vertrauen  Hilfsbereitschaft Anpassungsfahigkeit Geseligkeit %
M|tgefuh| Qualitat Einsatz Flexibilitat Kontaktfreudigkeit f,
Einbindung anderer afqeschiossenheit Sozialkompetenz  Takigefuhl ‘%

Bescheidenheit  Zyverlassigkeit Optimismus  Eyperimentierfreudigkeit

. alismus Glaubwiirdigkeit K Na"h?i‘?_bigke" Euphorie Kreativitat
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Blrokratie

Grundlichkeit

Kritk  Routine Rituale
Ausdauer

Direktheit Kraft
Wettbewerbsorientierung
Selbstbewusstsein  Dynamik

pachlichkeit y/jcnt : Kontrolle A"M09anZ
Ressourcenorientierung Reserviertheit Entscheidung Rapulsiitat
Methodik Kostenorientierung Geschwindigkei®CErgebnisse
s i 'to ! Struktur Herausforderung Eigenstandlgre
_ R Analytisches Vorgehen Risikobereitschaft Dominanz
. Praktische Veranlagung  Eigensinn Druck Initiative
Kontinuitst  Logik Hartnackigkeit prestige

Zahlen, Daten, Fakten | (Zielorientierung Ylarhei




LIFO® UNTERSCHEIDET VIER GRUNDSATZLICHE VERHALTENSSTILE:

JEDER STIL BIRGT CHANCEN UND RISIKEN

Grundstil:

Personl. Ziel,
Grund-
einstellung:

Grundwert:

»Starken:

,Ubertreibung“:

U/H:
Unterstiutzend /
Hergebend

»ES geht darum,
als zuganglich und
wertvoll angesehen

zu werden”

Leistung

Gewissenhaftigkeit
Loyalitat
Idealismus
Hilfsbereitschaft

* Perfektionismus

Mitlaufertum
Naivitat
Uberfiirsorge

B/U:
Bestimmend /
Ubernehmend

»ES geht darum,
als aktiv und fahig
angesehen zu
werden”

Aktivitat

Veranderungs-
bereitschaft

Dynamik
Risikofreudigkeit
Selbstbewusstsein

Oberflachlichkeit

Aktionismus und
Verzettelung

Eigenmachtigkeit
Arroganz

B/F:
Bewahrend /
Festhaltend

»ES geht darum,
als objektiv und

verniinftig angesehen

zu werden”

Vernunft

Sorgfalt
Systematik
Traditionsbewusst-
sein
Kostenorientierung

Entscheidungs-
schwéache

Faktenglaubigkeit
Visionslosigkeit
Geiz

A/H:
Anpassend /
Harmonisierend

»ES geht darum,
als beliebt und liebens-
wert zu erscheinen”

Kooperation

Flexibilitat
Anpassungsfahigkeit
Verhandlungs-geschick
Sozialkompetenz

Wankelmutigkeit
Konfliktscheue
Ziel- und
Prinzipienlosigkeit
Eitelkeit



LIFO® STEHT FUR ,,LIFE ORIENTATION” = LEBENSORIENTIERUNG

Mit der LIFO®-Methode erweitern Sie Ihr Kommunikations- und Verhaltensspektrum:

Wir lernen, uns anderen gegentber so zu verhalten, dass unsere
unterschiedlichen Bedurfnisse moglichst gut befriedigt werden.

Das dadurch entstehende Verhaltensmuster wird unsere ,bevorzugte”
Orientierung. Diese bevorzugte Orientierung ist die Quelle unserer Starken.

Wenn wir unsere Starken Ubertrieben einsetzen, kbnnen sie auch ins Gegenteil
umschlagen. Sie werden dann zu Schwéachen.

Die Tendenz, unsere Starken Ubertrieben einzusetzen, wirkt sich besonders in
stress- und konfliktreichen Situationen nachteilig aus.



EFFEKTIVES STARKENMANAGEMENT:
DIE LIFO"-METHODE ALS GEMEINSAME KOMMUNIKATIONSPLATTFORM

@ Kenne Dich selbst!

Organisation _ .
@ Nutze deine Starken!

@ Vermeide Ubertreibungen!

@ Nutze Starken anderer!
Einzel-
person .

@ Trainiere bewusst!

@ Berucksichtige Unterschiede!




AUFBAU DES LIFO" -FRAGEBOGENS

LIFO

LIFE ORIENTATIONS

LIFO®-Fragebogen

Auswertungsseite

ICH BIN/AM ZUFRIEDENSTEN MIT MIR, WENN ICH:

it Idealismus und Optimismus angehe

2, sine Gelegenheit, Fihrung zu Gihernehman, erkenae und sie srgreife

3, moine eipenen Interessen verloiga und dia anderen sich um ifire kimmerm

4. mich der Gruppe anpasse, m

it der ich zusammen bin

MEINE ART, MIT ANDEREN UMZUGEHEN, IST AM EHESTEN:
5. respektvoll, hoflich und bewundernd
6. aktiv, energisch und saibstbowusst

7. vorsichtig, zurfickbaltend und korrekt

8. koliegial, aufgeschiossen und freundlich

DURCH MEINE ART UND MEIN VERHALTEN FUHLEN ANDERE SICH:

©

geschatzt, fhig und um ihren Rat gefragt

10, Interessiert und machen begeistart bel dem mit, was ich will

1. gerecht behandet, geachlet und anerkannt, welt ich mich mit by

12, zuirieden, beaindruckt und haben mich geme um sich

BEI EINER MEINUNGSVERSCHIEDENHEIT MIT EINER ANDEREN PERSON
ERREICHE ICH MEHR, WENN ICH:

13, mich auf ihre Urteitstahigkait vi

14, versuche, mich mit ihr zu messen, ader verstiche, Wege 2u (inden, meino Meinung
durchzusetzen

15 gelassen, sachlich und ungerifirt bleiba

16, ihr gegendber aufgeschiossen und anpassungsfhig bin

1M PERSONLICHEN UMGANG MIT ANDEREN NEIGE ICH DAZU:

vedrayanss

2u sein und mein Vertraton auch jenen 2u schenken,

=

aggressiv und aut meinen Vorteit bedacht zu sein

19, misstrauisch und reserviert zu soin und sie mit zu viel Zuriickhaltung 2a be

20. zu freundiich zu seln und mich ai

unaulgsfordert Leuten anzuschiiefien

ICH WIRKE AUF ANDERE WIE:

21. sina naive Person, die wenig Selbstverirauen und Eigeninitiative hat

22, aln “knaliharter Verhandiung:
Verhandlungsposition durc
23, eine eigensinnige Person, die

der immar nur das Beste for

arin
en will
nderen gegeniber abwaisend verhait

24, qine wankeimitige Parson, die seilen einen fe:

i Standpunkt einnimmt

Beispielseite der

2eigen

und

Bedingungen aul

zeigen die

Konfikt.

riohen:
Stérken bei Stress und

Kanfikt hin
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Mein personliches LIFO®-Stérkenprofil Serviceorientierung

Name: /A]j/ﬁz /"//‘7’7\/"'/ Datum: /?//7/ 27"
7 -y ] Bl BIF AM
Bedingungen
fl::‘u?:&lf?e S Z ; / f .:.3 O Z‘O Bitte tragen Sie
i p Ihee Ergelnisse hier ein
— | Bep| 28| A8 | 2 :

Bitte zelchnen Sie entlang der Skalen lhee Ergebnisse eln, Verbinden Sie die Ergebnisse unter glinstigen Bedingungen zu elnem
Viereck und machen Sie das Gleiche mit den Ergebrissen unter ungiinstigen Bedingungen {ogf, nutzen Sie dafir zwei unterschied-

liche facben).
35 3
30 30
5
2 ]
15
L 10
U/H AMH
1 Y
BiF B/
10 10
15
i 2
25
30 0
35 35




ARBEITSAUFTRAG

 Mittagspause machen...

* Fragebogen ausfullen
und Punktzahlen
addieren

e Tabelle dusfillen
e Grafik erstellen

* Timer 30 Minuten Zeit

El

ertung des LIFO®-Fragebogens

Mein persénliches LIFO®-Starkenprofil Serviceorientierung

Name: //L7J7EZ /v//‘h‘/"/ Datum; ”? (7Y e
e ] u L BIF AN

s | 7T | A5 |30 |G {
""""""""""" =| 30| 2| 75|22 | ¢
2elchnen deng det e Ergeb binden Si inges

nnnnnnnnnnnn
liche farben),

0

Lebensorientierung

5]

=
_‘ 43;‘_1
s |
F e |
| |
\
o |
. 0 _\TL* 4?@7




,STARKENPROFILE - ANSPRACHESTRATEGIE”

Leistung Vernunft Kooperation
Unterstiitzend / Bewahrend / Anpassend /
Name personlich wichtige Werte Hergebend Ubernehmend Festhaltend Harmanisierend
U/H B/U B /F A/H
SD Disziplin Ehrgeiz Verlasslichkeit Herzlichkeit ~ Spal’
19 16 33 22
vz Selbstbetimmung Qualitat Freundschaft Offenheit Genuss
26 20 21 23
VH Mut Leistung Gesundheit  Vertrauen Humor/Neugier
22 18 32 18
JK Sieg Kampf Freiheit Sicherheit Vertrauen
22 22 22 24
DG Sauberkeit Ordnung Ehrgeiz Familie Vertrauen
22 16 26 26
PH Fleil3 Gerechtigkeit Disziplin Verlasslichkeit Familie
26 11 25 28

wh
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LIFO® GRUNDWERTE IN DER FUHRUNG

Unterstutzend / Bestimmend /
Hergebend Ubernehmend

sich

Motivation . etwas erreichen Sicherheit Anpassen
zusammenschlief3en
Informations- umfassend konzentriert Nachdenken sich informieren
verarbeitung konzeptionell fokussiert Analysieren umhoren
Entscheidungen : : . . .
treffen & alle einbeziehen aus dem Bauch Logisch kalkulieren nach Augenschein
. Belohnungen Legitimation Experte Beziehungen
Macht und Einfluss ung EIt! . ! P ZIENUNG .
Gruppenwerte klare Ziele Info-Kontrolle Ressourcen-Zuweisung
— . . . : Koordination aus Begrenzung
Primare Funktionen in Beziehung setzen Richtung vorgeben
planen heraus
Neigung zu bestimm- Betroffen sein Initiative ergreifen Info verfligbar haben Harmonie fordern
ten Verhalten Struktur entwickeln Struktur geben Struktur erhalten Struktur anpassen
- e Stabilitat Ausgleich
e Qualitat Produktivitat - 8
Effektivitat und Werte . ) Konsolidierung der Ressourcen
Personalentwicklung Aufgaben erledigen
Orga beschaffen

bernd-reutemann.de



MIT WAS KANN FUHRUNGSSTIL SCHWER UMGEHEN?

Unterstiitzend / Hergebend

* Wenn Mitarbeiter das in sie gesetzte Vertrauen missbrauchen

* Als Fihrungskraft nicht ehrbar und glaubwiirdig angesehen zu
werden

* Von Mitarbeitern stark gedrangt, ,,iiberfahren” zu werden

* Mitarbeiter die stark auf ihre persénlichen Vorteile aus sind

* Unaufrichtige intrigante Mitarbeiter

* Ungerechtigkeiten der Mitarbeiter untereinander

Bewahrend / Festhaltend

» Zeitlich die ,Pistole auf die Brust” gesetzt zu bekommen

* Bei Mitarbeitern als nicht verniinftig zu erscheinen

* Emotionale Auseinandersetzungen

* Standig wechselnde Vorgaben

* Unlogische Aufgabenstellungen

* Wenn die Mitarbeiter sachlichen Argumenten nicht aufgeschlossen
gegeniberstehen sondern emotional blocken

* Ungenauigkeit bis hin zu ,,Schlamperei” bei Mitarbeitern

* Planloses ,Vor-sich-hinarbeiten” der Mitarbeiter

J

Anpassend / Harmonisierend

* Seine Beliebtheit durch unpopulares Vorgehen zu verlieren

* Feindseligkeiten ihm gegentber

* Personliche Degradierung, Statusentzug speziell vor anderen
* Mitarbeiter nicht liberzeugen zu kbnnen

* Einzelganger im Team

* Quertreiber im Team

Bestimmend / Ubernehmend

* Das Nichterreichen von Zielen

* Gegen starre Strukturen und Blrokratie anlaufen zu missen

* lhm Freiheitsgrade und Entscheidungsfreiheiten wegnehmen

* Kontrolle liber eine Situation zu verlieren

* Als nicht kompetent zu erscheinen

* Wenn sich erweist, dass er seinen Mitarbeiter gegentiiber nicht
mehr mithalten kann

* Risikoscheue, detailverliebte Mitarbeiter

* Mitarbeiter die nicht mitziehen

bernd-reutemann.de



e
SIGNALE EINZELNER STILAUSPRAGUNGEN
Unglnstige Bedingungen

Unterstiitzend / Hergebend

Bringt selbst Schuld bzw. Selbstzweifel und starke Abhangigkeit
zum Ausdruck

Wirkt niedergeschlagen bringt Schwere in seine Aussagen

Hohe Bescheidenheit; gib den anderen, was sie mochten bis zur
Aufgabe von Eigeninteressen

Bringt starke Bewunderung fir Vorbilder zum Ausdruck
Appellative Loyalitat gegentiber den Mitarbeitern und der
Organisation

Beschwert sich dass sich nicht jeder seiner Verantwortung
entsprechend verhalt, moralisiert, lamentiert tber Situationen i
Unternehmen b

Bewahrend / Festhaltend

Arbeitet auch bei hoher Dringlichkeit zunachst an Regelungen und
Rahmenbedingungen

Verliert sich im Detail und in Erklarung, warum etwas nicht
funktioniert hat bzw. funktionieren kann

Verzogerung durch [ahmendes analysieren
Entscheidungsfindungsprozess verlangsamt und starke Betonung
von Kontrollsystemen, Termin und Budgeteinhaltungen
Kontrolliert und tGberprift auch kleinste Teilschritte bei sehr enger
FUhrung

Zieht sich zurlick versucht sich innere Anspannung dabei nicht
ansehen zu lassen, wirkt sehr distanziert

Verweigert sich emotionalen Auseinandersetzungen

Geringe Veranderungsbereitschaft und Einsichtigkeit

J

Anpassend / Harmonisierend

Mochte jede Konfliktsituation in eine Win-Win-Situation bringen
Ubertriebene Harmoniesucht

Experimentieren des Experimentierens wegen

Kommt immer wieder mit neuen und smarten Ideen

Kann sich kaum noch festlegen, mochte moglichst alles gleichzeitig
machen

Will es allen Recht machen, sagt hier ja, aber auch nein und schafft
dadurch unnaotige Konflikte

Zeigt starke Stimmungsschwankungen

Ist UbermaRig optimistisch in Bezug auf Ergebnis
Ist defokussiert durch zu viele Lésungen

/

Bestimmend / Ubernehmend

Hohe Streitbarkeit und GbermafRige Gereiztheit

Starke Sprunghaftigkeit bei der Erledigung der Arbeit und bei
Arbeitsbesprechungen; zeigt wenig Konzentration auf Aufgabe;
involviert sich in alles

Spornt Mitarbeiter stark an, mochte sofortige Reaktion
Wechselbereitschaft bei Vorgehen ausgepragt

Widerstand wird als zusatzliche Herausforderung gesehen und
angenommen

Versucht selbst die Probleme zu l6sen

Ubt starken Druck auf andere aus und fordert sie auf, ihre
Argumente zu beweisen

Zeigt starke Kampfhaltung, kann Schlacht gewinnen und Krieg
verlieren

bernd-reutemann.de



SIGNALE EINZELNER STILAUSPRAGUNGEN
Gunstige Bedingungen

Unterstiitzend / Hergebend

Schafft Transparenz tGber Sinn und Zweck

Betont Werte und Glaubenssatze

Hohe Anspriiche an Leistung (,,es geht noch besser”)
Vertrauen in die Mitarbeiter

Mochte Einbindung der Mitarbeiter

Hort aufmerksam und interessiert zu; unterbricht nicht
Appelliert an personliche und moralische Vorstellung
Wirkt bescheiden, mochte fair glaubwiirdig sein; gibt Mitarbeitern
Anerkennung (Bewunderung)

Loyalitat gegeniiber den Mitarbeitern und der Organisation
(eventuell innerliche Konflikt)

Betont Qualitat und Zuverlassigkeit

Mochte eine sehr gute Flihrungskraft sein

Bewahrend / Festhaltend

Schafft Strukturen, Regelungen und klare Rahmenbedingungen
Agiert risikominimierend

Gibt konkrete fachliche Erklarung Giber Aufgaben und zu sachlichen
Zusammenhangen

Fragt Mitarbeiter intensiv tiber Fakten und Details

Analysiert und geht planmaRig bei seinen Flihrungsaufgaben vor
Informiert gerne schriftlich, ausfiihrlich und detailliert

Uberzeugt mit Fakten und Daten

Wirkt etwas abwesend und distanziert

Versucht im Team Emotionen nicht dominieren zu lassen

J

Anpassend / Harmonisierend

Kommuniziert haufig mit den Mitarbeitern

Stellt Kontakt mit und zwischen Mitarbeitern her
Vermittelt in Kontroversen und sorgt fiir Ausgleich im Team;
versucht mit jedem ,,Freund” zu sein

Betont zwischenmenschliche und gesellige Aspekte, zeigt
Einfihlungsvermogen

Bringt Forderungen humorvoll, charmant vor; gibt bei Widerstand
schnell nach

Sucht Kompromiss, Integration und Win-Win-Situationen bei
Unterschiedlichkeiten

Betont an fiir die Unternehmensleitung wichtigen Vorgaben zu
arbeiten

Weilt Experimentierfreude auf

Betont eignen Einfluss

Bestimmend / Ubernehmend

Was fiir ihn zahlt sind Ergebnisse

Gibt Richtung vor

Spornt Mitarbeiter an

Bringt Wichtigkeit von Zielstrebigkeit und Effizienz zum Ausdruck
Ist schnell bei Entscheidungen

Vermittelt hohe Risikobereitschaft

Bereitschaft, Meinungen und Vorstellungen zu andern

Kann mit veranderten Situationen und Veranderungen gut
umgehen

Drangt Mitarbeiter in die Ecke, ist sprunghaft und fordert

Zugestandnisse
Auf Widerstand reagiert er mit Kraft q
bernd-reutemann.de



Bevorzugte Stile und Starken unter Giinstigen Bedingungen

A/H
Absicht 11 5 9 )
I ]
Verhalten 5 9 6 10
| | |
W W / /
Wirkung 9 4 7 10
] I
Summen + =90 25 18 22 25
Bevorzugte Stile und Starken unter Ungiinstigen Bedingungen
U/H B/U B/F A/H
Unterstiitzend/Hergebend | Bestimmend/Ubernehmend hrend/Festhaltend Anp d/Har isi d
Absicht 7 4 10 9
'\E y W "\‘:(" 5 : y
Verhalten g8 6 10 6
l | | I
WV ‘ \_
Wirkung T 3 12 8
|
.{'.
Summen -=90 22 13 32 23




ES LOHNT SICH......

Investiere mehr in die Entwicklung Deiner
Mitarbeiter, als andere fur notwendig halten.

FUhrung bedeutet Klarheit und Konsequenz,
habe keine Angst vor Entscheidungen

Bleibe Dir und Deinen Werten treu und
kommuniziere, was Dir wichtig ist.... ,, Kurs halten”




EINFACH UND KLAR

DENKE AN DEINEN UND ZEITWERT BEWAHREN DIR DIE LUST AM
DER ANDEREN — ,MACH DIE WELT GEWINNEN UND WAS DU
ETWAS BESSER/SCHONER* MACHST, GUT ZU MACHEN




,DAS WERDE ICH UMSETZEN

s

Meine péirsﬁnliche Umsetzung

Dies werde ich.innerhalb der nachsten 8 Wochen umsetzen

Ggood-news Wand einfihren
uhd Kunde des Monats
nominieren...







bernd-reutemann.de

ANSPRECHPARTNER

Bernd Reutemann

Fon +49 (0) 160 15 18 356
www.bernd-reutemann.de
br@mindnessconsult.de

Mindnessconsult®
Gerda Reutemann Adlerstralle 11
Fon +49 7546 929 135 88094 Oberteuringen
gr@mindnessconsult.de Tel. +49 7546 — 929 135
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