FUhrung und Management
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Warum seit ihr erfolgreich?

Vorstellungskraft? Willenskraft?
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Vors:cellungen Henry Ford:

bestimmen “Ob du denkst du kannst es oder ob du
unser denkst du kannst es nicht, Du hast
Verhalten recht!”

Wir haben die Wahl

“Man wird zu dem, woran man den ganzen Tag lang denkt.”
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Frage 1: Was erwarten Sie von diesem Training?

Frage 2: Was ist die Basisqualifikation einer Fuhrungskraft?

Frage 3: Was ist die spezifische Verantwortung der Flihrungskraft?
Frage 4: Was ist das Problem Nr. 1 der Flihrungskraft?

Frage 5: Welche zentrale Frage muss man sich als Flihrungskraft immer stellen?
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Welches ist das Beste Ziel:

Viel Freizeit?

Viel Sport?

Erfolg in der Firma?
2% mehr Sales?
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Ziele Setzen

+1=2)  Simpel

@ Messbar
@ Akzeptabel
@ Realistisch

(@] M e . .
/(\\ /%, O Terminiert
1. Definition des finalen Ziels
Formuliere sie SMART! 2. Orientierung an Teilzielen
A S T
Frequently Ambitious Spezifisch Transparent

Disccussed Ambitios

Der romische Philosoph Seneca
sagte:

,Ein Schiff, das nicht weifs in welchen
Hafen es segeln will, fur das Schiff
weht auch kein Wind glinstig.” Oder
anders ausgedruckt: Smarte
Zieldefinitionen geben uns und

anderen Orientierung.
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Was ist die
Basisqualifikation einer

/ Fiihrungskraft?
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Was ist die spezifische
Verantwortung einer
FUhrungskraft?
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Was ist das Hauptproblem
einer Fuhrungskraft?
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Effektiv

Effizient




Management:

Planen, organisieren, kontrollieren, Budget, Time, Spezifikation, (Hardskills)

Leadership:

Vision, Werte schaffen (Values), Vorbild sein (Softskills), Leute hinter einem Ziel

vereinen und Entscheidungen treffen, die wirken!



Wichtigste Frage, vor Arbeit, wichtigem
Gesprach mit den Mitarbeitern, einem
Kunden etc. fuhren
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EXPLORE, MASTER, DELIVER

HansenBeck™

Vorbereitung

90% des Erfolges ist Vorbereitung

EXPLORAE, MASTER. DELIVER. /

Fachliche Vorbereitung

’1'1"1'01 Plane den Tag

f Visualisiere das Ziel
g Verlasse Dich nicht auf Routine

Mentale Vorbereitung

@ Siege werden zuallererst im Kopf

‘/—\ errungen

/ Warum freue ich mich?

“Wenn Sie sich nicht vorbereiten, bereiten Sie sich auf das
Scheitern vor.”

BENJAMIN FRANKLIN
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Wir konnen unsere Mitmenschen nicht verandern, aber durch
unsere positive Einstellung konnen wir viele Hirden abbauen!
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Mit unseren Worten, Gesten und unseren Visionen
fuhren wir, beinflussen wir mehr als wir uns bewusst
sind!
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EXPLORE, MASTER, DELIVER
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4 Fuhrungs-
grundsatze

Achte ich auf Balance in meinem Fiithrungsstil ?

EXPLOME, MASTER, BELIVEE

N

1. Von mir am meisten verlangen
Bin ich Vorbild?

2. Von meinen Mitarbeitern am
meisten verlangen
Traue ich es ihnen zu?

3. An meinen Mitarbeitern
personlich Anteil nehmen
Wie gut kenne ich meine
Mitarbeiter?

4. Meinen Mitarbeitern ein
Hichstmaf an Sicherheit geben
Diirfen sie aus Fehlern lernen?
Verstehe ich ihre Sorgen?
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“Es ist besser im Hintergrund zu flikren und andere nach

vorne zu stellen, besonders dann, wenn Siege geferert

werden und schine Dinge geschehen, Wir stellen uns

nach vorne, wenn Gefahr besteht. Dann werden Menschen

unisere Fuhrung schatzen.”

HELEDOMN HANDELA
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Soll,
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HansenBeck™ EXPLORE, MASTER, DELIVER. /

Chancendenker

Denkstrategien, die wir nutzen konnen, wenn:

Vorstellungen # Realitét

* Sag'“Ja”zum SOLL
v * Sagla”zum IST

CHANCEMDENKER

CHANCEN
ENTSCHEIDUNGEN
ARBEIT

< IST » SOLL SITUATION

HINDERMISSE
SORGEN
AMGST

v

PROBELEMDENKER

“...gib mir die Gelassenheit, die Dinge zu akzeptieren, die

Die erfolgreiche Bewiiltigung von Problemen ich nicht éindern kann, den Mut, die Dinge zu dndern, die
beginnt zunichst mit unserer Einstellung und ich éindern kann, und die Weisheit, den Unterschied zu
nicht mit unserem Fachwissen. Habe eine klare erkennen.”

Vorstellung vom Erfolg! REINHOLD NIEBUHR



Was sollten wir /

— beachten,gm Menschen
zu fordern?
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p N "soll ist erreicht A
4. Implementation New behaviours replace old ones
Plan Do Control Adjust Lessons learnt:
Fehler sind Teil des Prozesses \Improved ability to learn Y,
- Organization
lives
new behaviour
4 I
3. Plan/ Action ;
- [ 0. Business as usual J
Detaillierter Plan und
Zuweisungen
N / — 4

1. “Ist” ist nicht
gleich “Soll”

N
2. Vorstellung Was soll anders
Eine gemeinsame Vorstellung \_werden J
\generieren —ja holen P
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Was kann ich heute tun, was

unmoglich erscheint?

Guy Laliberté
Grinder Cirque Du Soleil

Blamiere dich taglich
mindestens einmal!



https://www.bing.com/ck/a?!&&p=d19fea3b4baabea19d2895be30eb5618882dffd0a71084725ab85e8aacaba27dJmltdHM9MTc0ODA0NDgwMA&ptn=3&ver=2&hsh=4&fclid=07c1a9fb-e410-626b-12ee-bde4e50d63a8&psq=cirque+du+soleil+gr%c3%bcnder&u=a1aHR0cHM6Ly9lbi53aWtpcGVkaWEub3JnL3dpa2kvR3V5X0xhbGliZXJ0JUMzJUE5&ntb=1

/
C B I / Cross Border

Partners Implementation

- Ziel: +15% Absatzsteigerung

- Team: Besuchsfrequenz IST > 5 Kunden pro Tag

- Team: Besuchsfrequenz SOLL > 6 Kunden pro Tag
- MA: Besuchsfrequenz IST > 3 Kunden pro Tag

- MA: Besuchsfrequenz SOLL > 5 Kunden pro Tag

Keine Preiserhohung. Keine Chance bei bestehenden Kunden noch
Auftrage zu holen.

Wettbewerber holen massive Kunden im eigenen Stamm
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Individualbedtirfnisse
{Anerkennung, Geltung)

Soziale Bedirfnisse
(Partner, Freunde, Liebe)
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Motivieren
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Mitarbeitern ist ihre eigene Idee hundert mal lieber
als die beste Idee ihrer Chefs

EXFLORE., MASTER. DELIVER. /

Vorbereitung

*  Warum freue ich mich?

« Was gefallt mir am anderen?
«  Was ist das Ziel?

* Was reizt den anderen daran?

Anderen Impulse geben, sich selbst zu motivieren

1. Positiver Einstieg

- Fokus auf den Mitarbeiter

2. Reizvolles Ziel mit Begriindung
= Zustimmung erhalten

3. Das “Ja” zum Ziel einholen
4. Anerkennung fiir das “Ja”

5. “Was schlagen Sie vor?”
= Den Mitarbeiter den besten Weg finden lassen

6. Konkret verbleiben
- Ziele vereinbaren

“Viele sagen, Motivation hdlt nicht lange an. Na ja, das tut
Baden auch nicht - deswegen empfehlen wir es tdglich.”

ZIG ZIGLAR
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EXPLORE, MASTER, DELIVER

HansenBeck™ /y

EXPLORE, MASTER. DELIVER.

Wi:.['kungS'YOl le Wirkung der Kommunikation
Prasentationen

Inhalt 7%

Q
Stimme 38%
Kérpersprache 55% r{-[\

Quelle: Albert Mehrabian

Fels im Meer
% Erstes Schweigen (Kraftemessen)

Einstiegsfragen

START

Blickkontakt

Macht des Schweigens
Stimme

@ Gestik, Mimik

Fragen unterwegs

Einbindende Sprache - "Wir"
Wichtiges 4X sagen

FLUG

In Bildern sprechen
Diskussionsleitung (Quittung,
Antwort,"Ja")

qié Aufforderung zur Tat

LANDUNG

Andere zu Taten veranlassen
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Verkauf mir die Paperklipps

1) Biologisch abbaubar

2) 12 Farben

3) Zerkratzen keine Kopierer mehr

4) CO2 Neutral hergesellt

5) Winner of “Office Equipment 2023”

6) 2 mal so teuer
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Effiziente
Gesprachsfiihrung

Wie kénnen wir die Konversation beeinflussen?

EXPLORE, MASTER. DELIVER.

1. Steinchen werfen
- Wer fragt fihrt

2. Fragen begriinden
- Wer begrindet iiberzeugt

3. Auf den letzten Tropfen warten
- Aktives Zuhoren, schweigen,

beobachten

4. Positives verlingern

- Erkennen und in die Tiefe fragen

5. Unrat vorbeischwimmen lassen
= Quittieren, Negatives auf Eis legen

6. Aus Einbahnstraffen
herausfiihren

= Themenwechsel

7. Bewusst vom anderen reden
- Woflr interessiert sich der
Mensch in erster Linie?
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https://www.cbixborders.com/Customers/2025-05-28-orpa

Tagesrickblick
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