Die WELT besteht aus den MENSCHEN, die mehr fun als ihre PFLICHT ist. WER bin ICH 2 - Eine schwierige
Frage, aber sie fuhrt zum ERFOLG!

Solange ich mich selbst nicht erkenne, werde ich immer Probleme mit meinen Mitmenschen haben, weil
ich von meinen Mitmenschen immer das abverlange, was ich von mir selber nicht verlangen kann!

Unsere Lebens- und Arbeitswelt ist komplizierter geworden und verdndert sich rasant. Diese Entwicklung
wird sich in den kommenden Jahren noch verstarken.

Um sich in der rasch verdndernden Welt zu behaupten, Erfolg zu haben und ein zufriedenes persdnliches
Leben fUhren kann, muss man gut vorbereitet sein und planvoll handeln, um allen Situationen flexibel zu
begegnen.

Diese Grundsatze und Werte sind elementar und gut nachvollziehbar. Sie erfordern wenig Vorkenntnisse.
Was sie verlangen, ist - die Bereitschaft zu lernen und zu Uben.

Sind Sie bereit, ein paar Ubernommene Sichtweisen aufzugeben? Sind Sie bereit, die Quelle des Erfolgs
in sich selbst zu suchen und diese Qualitdten in sich zu entwickeln?

Dies ist eine Revolution in den zwischenmenschlichen Beziehungen. ,Seien Sie immer offen fUr Neues;
Suchen Sie die Verdnderung; Nur wenn Sie Ihre Ansichten und Gedanken sténdig Uberprifen, werden
Sie Fortschritte machen!* - Dale Carnegie

Die Revolutioninden
twischenmenschiichen Beziehungen

Dazu ist ein neuer FUhrungstyp gefragt:

* Seien Sie immer offen fUr Neues, UberprUfen Sie kritisch und lernen Sie sich durchzusetzen

* Suchen Sie die Ver&nderung und nehmen Sie diese mit Freude und Begeisterung an

* Entwickeln Sie eine neue Werteordnung fur lhre Firma

* Kreative und aufgeschlossene Fihrungskrafte werden kinftig die Gewinner von Organisationen sein.

Der japanische Weg zeigt uns - Lachle - wer nicht imstande ist zu I&cheln, braucht keinen Laden zu eroff-
nen! Die Wirtschaftswelt ver&ndert sich: Ungerechtigkeiten kommen ans Tageslicht - wer dieses System
versteht, wird auch mit Politik besser zurecht kommen. Denn jede Gesellschaft hat die Art von Politiker,
die es verdient.

Der Zugang zu immer mehr Information, wie z.B. im Internet, durch eMails, usw. so sind die neuen FUh-
rungstypen gefordert umd erfolgreich und motiviert zu kommmunizieren.
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Grundsitze fiir harmonische
twischenmenschliche Beziehungen

* Betrachten Sie die Dinge aus der Sicht des Anderen
* Seien Sie in lhrer Anerkennung ehrlich, aufrichtig und diplomatisch
* Zeigen Sie echtes Interesse an den Mitmenschen

« Streichen Sie das Wort ,wenn" & ,, es geht nicht ..." aus lhrem Vokabular

Die Fiihrungspersonlichkeit in sich selhst entdecken

Der erste Schritt zum Erfolg: Erkennen Sie Inre eigenen Stdrken - Talente - Fahigkeiten und vertrauen Sie
den eigenen Visionen und Uberzeugungen Sie und glauben Sie an sich! Sind Sie stets Gberzeugt von
der eigenen Sache und bleiben Sie beharrlich in der Umsetzung, so I&sst der Erfolg nicht lange auf sich
warten.

REGEL 1:
Der erste Schritt zum Erfolyg hesteht darin,
die eigenen Fiihrungsqualitaten zu erkennen

Kommunikation steht am Anfang! Schaffen Sie stets die Voraussetzungen fur eine offene Kommunikation
und Uberwinden Sie hierarchische Grenzen. Kommunikation soll in alle Richtungen laufen, nicht nur von
oben nach unten, sondern auch umgekehrt. Schaffen Sie ein Umfeld, das aufgeschlossen fur Kommu-
nikation ist. Der Mann am Foérderband weil von technischen Abléufen manchmal mehr als der Boss.
Bringen Sie die Botschaft klar hinUber, sodass es fur jeden nachvollziehbar ist. Kommunikation beruht auf
Vertrauen, denn kommunizieren bedeutet auch Risiko wenn zuviel geredet wird.

REGEL 2:
Seien Sie offen fiir Andere - iiber, unter und nehen sich!

Menschen streben nach Vorbilder - reiBen Sie mit Begeisterung die Kollegen mit - jeder muss sich als ein
Teil der Mannschaft fOhlen. Teamwork schaffen Sie in dem Sie Hierarchien abbauen, Netzwerke aufbau-
en, Mitarbeiter einbeziehen und Eigeninitiative férdern.

Kommerzialrat Professor

WWW.GSUND.com : natiirlich von und mit HANS Hammerer



Behandeln Sie Mitarbeiter als Individuen in dem Sie die unternehmerischen Wertvorstellungen vermitteln.
Denn Sie fordern dadruch die Eigenverantwortung des einzelnen Mitarbeiters, da jeder im Arbeitspro-
zess somit seine Wertschdtzung findet.

Sehen Sie den Mitarbeiter zuerst als Menschen, dann erst als Angestellten. Interessieren Sie sich fur das
was der Mitarbeiter tun soll. Geben Sie dem Mitarbeiter nach Mdglichkeit das Recht zu entscheiden. Sie
kdnnen ihn durch Anregungen mobilisieren und motivieren.

Bedienen Sie sich der klassischen Mittel der Moftivation. Geben Sie lhren Mitarbeitern das GefUhl etwas
zu gelten. Der Drang nach Geltung ist so alt wie die Menschheit. Erkenn Sie eine gute Arbeit an und
zeigen Sie Achtung, Respekt und Ehrfurcht vor dem Mitarbeiter. Sie erhalten diese Werte dann auch
zurUck.

lhre Mitarbeiter mUssen gute Arbeit leisten wollen! Dies erreichen Sie indem Sie echtes Interesse am An-
deren zeigen. Das Zaubermittel im Umgang mit Menschen kann man durch die Methode des groBten
Menschenfreundes studieren, den es je gegeben hat - den HUND!

Interesse zeigen heilt

* Interesse, Engagement und Freude bei Anderen wecken
* echtes Interesse zeigen

* die Menschen ernst nehmen

* das Gefuhl vermitteln, wichtig zu sein

e persdnliches Inferesse bekunden

* begeistern: Ich mache was aus Dir

* Sympathie offen zeigen

* Freundlichkeit & Herzlichkeit

* eine enfspannte Atmosphdre schaffen

* nicht von sich selbst eingenommen sein

* LiebenswuUrdigkeit - sich Freunde schaffen

* kein getriebener der Gesellschaft sein:

* Esistimmer diejenige Personlichkeit die Wichtigste, die einem momentan gegenUber steht.*
* Freue Dich auf Deine Mitmenschen!

* zeige Ehrfurcht vor den Mitmenschen!
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REGEL 4:
Es gibt nichts wirksameres und lohnenderes,
als echtes Interesse an anderen Menschen zu zeigen!

Versuchen Sie die Dinge aus der Sicht des Anderen zu sehen und zu verstehen.

* sich auf die Belange des Kunden konzentrieren

* betrachte die Dinge aus der Sicht des Anderen

* erkenne die BedUrfnisse des Anderen

» der KUNDE ist KONIG, dann erst wird der KONIG zum KUNDEN
* sehe die Welt mit den Augen des Kunden

* Dienst am Kunden - Service - Service - Service !l

* stefs versuchen die Erwartungen des Kunden zu Ubertreffen
* helfe anderen Menschen, ihre Probleme zu 16sen

* entdecke, was dem Anderen wichtig ist

Luhdren lernen! Zuhdren ist eines der groBten Komplimente, denn es gibt Grinde genug, anderen Men-
schen bewusst zuzuhdren. Sei stets présent, stelle Dich auf Empfang ein, Senden & Empfangen = Kom-
munikation. Zuhoéren ist der beste Weg um zu lernen.

Merken Sie sich Namen und sprechen Sie Kunden beim Namen an. Fir jeden Menschen ist sein Name
das schénste und wertvollste Wort seines gesamten Wortschatzes.

Horen Sie engagiert und aktiv zu. Zuhoéren erfordert wirkliche Anteiinahme! Niemand ist Uberzeugender
als ein guter Zuhérer. Machen Sie sich das Zuhdren zu einer festen Einrichtung und nUtzen Sie es als Werk-
zeug zur Qualitdtsverbesserung.

Es heiBt nicht umsonste: Reden ist Silber, Zuhoren ist Gold!
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