Verdnderung durch
NICHTVERANDERUNG

Viele Unternehmen setzen in der Aus- und
Weiterbildung auf Coaching. Dr. Wolf W. Lasko
kritisiert diesen Trend und verrat, mit welcher Methode
seiner Meinung nach die Leistung der Mitarbeiter und

Fuhrungskrafte verbessert werden kann.

Die Coaching-Welle rollt durch das Land und
feiert Konjunktur. Noch nie war der Trend von
Weiterbildungen so prasent wie heute. Beson-
ders im Bereich des Management-Coachings
wird viel Geld und Miihe investiert. Mitarbei-
ter sollen bessere Leistungen erbringen und
mit Motivation bei der Arbeit sein. So senden
Fihrungskrafte ihre Mitarbeiter mit grolSen Er-
wartungen zu Coaching-Programmen und sind
nicht selten enttauscht. »

Seite 3



Der Ansatz ist bemuht, doch beweist sich das
Coaching mehr als Hype, der sich gut liest und
revolutionar verkaufen lasst, denn als eine wir-
kungsvolle Methode.

Weiterbildungsklassiker haben ihre
Wirkung verfehit

Laut der Studie zum Gallup Engagement Index
2013 des Beratungsun‘remehmens Gallup ma-
chen 61 Prozent der deutschen Beschaftigten
Dienst nach Vorschrift, rund 25 Prozent haben
bereits innerlich gekiindigt. Zum Vergleich:

2001 waren es nur 15 Prozent. Eine erniich-
ternde Bilanz, die einen weiteren Beleg dafiir
liefert, dass Coaching keine nachhaltigen Erfol-
ge bringt.

Das ist nicht verwunderlich, denn der Ansatz
des Coachings ist fraglich. Das Wort ,Coa-
ching” stammt aus dem englischen ,to coach”,
was so viel bedeutet wie ,trainieren”.
Menschen sind wie sie sind. So ist es auch mit
den eigenen Mitarbeitern. Jeder Einzelne tragt
seine Starken und Schwachen in sich. Der Ver-
such, diese Eigenschaften zu durchbrechen »

Result Framing: Tipps fiir die Praxis

i [ Verantwortung iibernehmen

Geringe Motivation, fehlende Leistungsbe-
reitschaft und der Fokus auf falsche Kun-
den bringen das Dilemma. Die Verantwor-
tung der richtigen Systematik und Metho-
de liegt nicht beim Mitarbeiter, sondern
beim Management (-> Result Framing).

2. Prioritiiten setzen und
Grenzen offnen

Weniger Uherregulierung der klassi-
schen Prozessoptimierung, die alles ge-
nau vorschreibt und die Mitarbeiter ab-
stumpfen und unfrei werden lasst. Finden
Sie die fir sich wichtigsten Sales-Hebel
heraus und lassen Sie diese als Leitplan-
ken agieren. Mit einem konkreten Hand-
lungsrahmen (-> Result Framing) erreichen
die Mitarbeiter automatisch das richtige
Aktionsfeld.
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3. Einfachheit geht vor

Entwickeln Sie ein Design, welches je-
der Mitarbeiter sofort versteht. Im ldealfall
stellt sich alles auf einer Seite dar. Finden
Sie die Mitte aus grafischemn Design und
praktischemn System (-> Result Framing).

4., Weg mit der Biirokratie

Sparen Sie sich und lhren Mitarbeitern un-
notigen Papier-und Berichtkram und damit
Zeit. Vereinheitlichen Sie lhre Dokumenta-
tionen auf ein System (-> Result Framing).

5. pie richtige Investition

in die Mitarbeiter
Sparen Sie das Geld fiirr Coaching-Program-
me und sorgen Sie fiir ein nachhaltiges Sys-
tem, mit dem Sie und lhre Mitarbeiter mehr
Zeit, mehr Freude und vor allem mehr Er-
folg erzielen -> Result Framing




Um seine Mitarbeiter wirklich
zu ,verandern”, miissen

nicht die Menschen und

ihre Eigenschaften, sondern
die Rahmenbedingungen
angepasst werden. Gut
vergleichen lasst sich der
Ansatz mit einem Autofahrer
ohne Orientierungssinn.

Dr. Wolf W. Lasko

und ihn nach eigenen Wiinschen zu formen
und zu trainieren”, ist der falsche Ansatz. Ein
Mensch verandert sich in seinem Leben ein-
zig und allein durch sich selbst. Ein Coaching
ist daher haufig nicht mehr als eine kurzzeitige
Traumerei inklusive Weckruf.

Neuartiges Navigationssystem
verspricht besseren Erfolg

Um seine Mitarbeiter wirklich zu ,verandern®,
miissen nicht die Menschen und ihre Eigen-
schaften, sondern die Rahmenbedingungen
angepasst werden. Gut vergleichen lasst sich
der Ansatz mit einem Autofahrer ohne Orien-
tierungssinn.

Der Person konnen Sie noch so oft eine Land-
karte vor die Nase halten, den Weg findet sie
meist trotzdem nicht. Bringen wir in dem Auto
ein Navigationssystem an, kann die Orientie-
rungsschwache des Fahrers noch so stark aus-
gepragt sein, er wird den Weg durch Anleitung
des Systems finden.
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Vereinfacht gesagt funktioniert so das neuarti-
ge System der Vertriebssteuerung: Result Fra-
ming. Die innovative Steuerungsmethode ver-
sorgt bereits zahlreiche namhafte DAX-Unter-
nehmen mit der kundenspezifischen Think-
Result-Software.

Dank geringen Pflegeaufwands des Systems
fallen zeitintensive Berichte, Statistiken und E-
Mails fur die Kommunikation unter den Mitar-
beitern komplett weg. Interkulturelle Differen-
zen von internationalen Unternehmen werden
dank eines einheitlichen Systems zusammenge-
fasst, so dass jeder Mitarbeiter auf der ganzen
Welt darauf zugreifen kann.

Acht verschiedene Tools bieten die Basis fiir
die internationale Vertriebssteuerung by Result
Framing. Die Tools funktionieren als ein Cock-
pit fir den Mitarbeiter, der ihn in die richtige
Hohe, Position und Richtung lenkt. Der Hand-
lungsrahmen kann dadurch nicht mehr verlas-
sen werden, so dass der Mitarbeiter sein Po-
tenzial automatisch besser nutzen kann. M

Winner's Edge nennt man im Amerikanischen
den Vorteil des Gewinners bei sportlichen Ent-
scheidungen. Wer mit der beriihmten ,eine Na-
senldnge vorn" einen Sieg erringt, hat genau
diesen ,winner’s edge”. Winner's Edge Unter-
nehmensberatung ist ein Metzwerk von Bera-
tern, die Verdnderungsprozesse begleiten. Die
Griinder von Winner's Edge sind Dr. Dietrich
Buchner und Dr. Wolf W. Lasko, die beide iiber
langjahrige Erfahrung im internationalen Ma-
nagement verfiigen.

) Klick! www.winners-edge.de

I
R
Q

WIFI MANAGEMENT FORUM .

weRT zu wissen LULI[=] =

IMPULSTAG 2013

Zukunft Fithrung

17. Okt. 2013, 14.00-18.00 Uhr

Impuls 1:

Dr. Jenny Dinich-Seitner
Vom Umgang mit der Komplexitit

Impuls 2:
Michael Faschingbauer, MBA

Effectuation: Das Unternehmerische im
Unternehmen wecken

Impuls 3:

Alexander Groth
Fiihrungsstark im Wandel

Preis: EUR 299,- (keine MwS5t.)
Die Presse-Club-Mitglieder:
15 % Rabatt
www.diepresse.com/derclub

Anmeldung und Informationen:
Tel + 43 (01) 476 77-5232
wmi@wifiwien.at
www.wifi.at/managementforum
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