





IN SECHS SCHRITTEN ZU EFFEKTIVEREN FUHRUNGSKRAFTEN UND TEAMS

Dan st ein gutes Beispiel fiir Starkenaktivierung. Er arbeitet in der
Buchhaltung einer groBen Firma. Anpassung ist ihm wichtig, er
findet leicht Kontakt und arbeitet gerne mit anderen zusammen.
Er ist flexibel und aufmerksam fiir das, was anderen Menschen
gefallt. Um seine eigenen Stérken am besten zu nutzen, hat er
freiwillig mehr Verantwortung bei der Koordination mit anderen
Abteilungen ibernommen und betreut nun die “menschliche”
Seite der Buchhaltung. Er begann, bei der Vorbereitung von Fi-
nanzberichten mit den Abteilungsleitern des gesamten Unter-
nehmens zusammenzuarbeiten. Er stellte sicher, dass die Berich-
te die Informationen enthielten, die sie brauchten, anstatt nur
solcher Informationen, von denen die Finanzexperten glaubten,
dass sie haben sollten.

Indem er sich auf seine Starken konzentrierte, konnte Dan einen
groBeren Beitrag zum Unternehmen leisten und er tat dies auf
eine Art und Weise, die sein Selbstbewusstsein erhohte und ihm
mehr Befriedigung verschaffte.

Schritt 3 - MaBigen
Das Zuviel einer guten Sache unter Kontrolle halten

Eine Ironie des Lebens besteht darin, dass unsere so genannten
Schwachen nichts anderes sind als unsere Ubertriebenen Star-
ken. Solche Ubertreibungen konnen Zeit, Mihe und Geld ver-
schwenden.

Wie Tabelle 1 unten zeigt, gibt es bei jeder Starke drei Stufen:
1) Starke

2) Grenzwert bis Ubertreibung
3) Ubertreibung

Tabelle 1
Drei Stufen einer Starke

Starke Grenzwert Ubertreibung
fursorglich nachgiebig selbst verleugnend
kooperativ fligsam untatig

schnell hastig impulsiv

direktiv herrisch dominant
zurlickhaltend distanziert zurlickgezogen
systematisch ausgekligelt  kompliziert
taktvoll beflissentlich  besanftigend
experimentierfreudig  abschweifend  ziellos

Wenn wir unter Stress stehen, sind wir geféhrdet unsere Starken
tbertrieben einzusetzen, wodurch sie kontraproduktiv werden.
Selbst unter Giinstigen Bedingungen kann es vorkommen, dass
wir unsere Starken Uberbetonen, da wir dadurch die gréBte Be-
friedigung erfahren. Meist geschieht dies eher aus eigenniitzi-
gen Griinden denn aus Notwendigkeit fiir den Job.

Andere Menschen merken, wenn wir Dinge ibertreiben. Es hat
negative Auswirkungen auf sie. Und deshalb kénnen sie wert-
volle Feedbackgeber sein, die uns helfen, unsere Starken weni-
ger Ubertrieben einzusetzen.

Zum Beispiel Anne: sie ist Fiihrungskraft innerhalb des IT-Be-
reichs einer “Fortune 500" - Firma. Sie ist verantwortlich fiir die
Identifikation von Informationsbedarf des Bereichs und fiir die
Koordination entsprechender Ressourcen um sicherzustellen,
dass dieser Bedarf auch gedeckt wird. Sie hat den Ruf, umsichtig
zu sein, auf andere einzugehen und sich zu Hochstleistungen
verpflichtet zu fiihlen — sie ist jemand, der hart arbeitet und bei
der man sich darauf verlassen kann, dass sie einen qualitativ
hochwertigen Service bietet.

Wenn Anne ihre Starken ibertreibt, Gbernimmt sie zu viele Pro-
jekte und verwendet zu viel Zeit darauf, ihre Berichte zu perfek-
tionieren. Sie bewertet ihre eigene Leistung mit MaBstaben, die
weit Gber dem liegen, was notwendig ware, um die Arbeit gut
zu machen. lhre Produktivitat sinkt, andere sind entnervt, weil sie
zeitnahere Informationen erwarten, und manchmal kénnen Pro-
jekte nicht im vorgegebenen Zeitrahmen abgeschlossen werden.

Damit Anne auf einem gleichmaBig hohen Leistungsniveau blei-
ben kann, muss sie lernen, sich selbst Grenzen zu setzen und
sich auch an diese zu halten. Sie muss in der Lage sein zu beur-
teilen, wann ihre Berichte gut genug sind, damit sie dann zu den
nachsten Projekten iibergehen kann.

Ein MaBigen der eigenen Starken erhoht unsere personliche Ef-
fektivitat und verbessert unsere Fahigkeit, mit anderen produk-
tiver zusammenzuarbeiten. Wir erreichen mehr in kirzerer Zeit
und haben einen positiveren Einfluss auf andere.

Schritt 4 - Erganzen
Andere Perspektiven gewinnen fiir mehr Information

Wenn wir Fehler machen, in Schwierigkeiten kommen oder un-
sere Ziele nicht erreichen, sagen wir oft “Ich verstehe nicht, was
schief gelaufen ist. Was habe ich libersehen?” Ein anderer sagt
in dieser Situation “Haben Sie mal an “dies” gedacht?” “Dies”
entpuppt sich dann als die Lésung. Die andere Person hat eine
vollig andere Art, die Situation zu betrachten.
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Dann sagen wir: “Warum habe ich nicht selbst daran gedacht?”
Die Antwort darauf lautet: Wir denken selten, wenn (iberhaupt
jemals, auf “diese” Art und Weise. Diese Perspektive fehlt uns, es
ist der Stil, den wir am wenigsten bevorzugen, d.h. vernachlas-
sigen — und den die andere Person am ehesten bevorzugt. Wir
brauchen diese Gegensatzlichkeit, um unsere fehlende Perspek-
tive auszugleichen.

In der folgenden Tabelle finden Sie die Arten von Informationen,
die wir von Personen erhalten konnen, deren Betrachtungsweise
von Job und Leben sich von unserer eigenen unterscheidet.

Tabelle 2
Vier grundlegende Arten von Informationen

Qualitat Wie gut ist es und wie kann es verbes-
sert werden, um fiir die groBtmaogliche
Anzahl von Leuten niitzlich zu sein?

Quantitat Wie viel kann geschafft werden durch

Beseitigung von Hindernissen, Ergrei-
fen von Gelegenheiten, schnellen
Ergebnissen?

Wirtschaftlichkeit Funktioniert es reibungslos, was sind
geeignete Alternativen, Schritte und
Vorgehensweisen, um Zeit und Geld zu
sparen?

Akzeptanz Wie kénnen wir Leute dazu bringen,
unser Tun zu akzeptieren, und trotzdem
flexibel bleiben und die Teamarbeit

unterstiitzen?

Schritt 5 - Erweitern
Vielfalt entwickeln um sich selbst zu erganzen

Erweiterung bedeutet, zu lernen, das fiir sich selbst zu tun, fiir
das man bisher andere benétigte. Was tun Sie, wenn die Person,
die Sie erganzt, nicht erreichbar ist — sich auBerhalb der Stadt
oder in einem Meeting befindet — oder “geistig” nicht erreichbar
ist, da sie sich mit anderen Themen beschaftigt?

Dann ist es Zeit sich selbst zu erweitern. Wir miissen uns dahin-
gehend erweitern, das zu tun, was wir gewohnlich nicht tun. Es
ist ratsam, neue Verhaltensweisen in Situationen mit geringem
Risiko auszuprobieren, da Unbehagen uns am Erfolg zweifeln
lasst. In Situationen mit geringem Risiko sind wir entspannter,
wenn wir Verhaltensweisen ausprobieren, die uns mdglicher-
weise zundachst schwierig erscheinen. Im Nu kénnen uns diese
Handlungen vertraut und angenehm werden.

Die Erweiterung unseres Verhaltensrepertoires eroffnet uns Viel-
seitigkeit, so dass wir eine groBere Bandbreite an Starken zeigen

und damit auch unterschiedlichere Aufgaben (ibernehmen kon-
nen. Das macht uns zu einem wertvolleren Mitglied von Teams
oder Organisationen.

Schritt 6 - Verbinden
Uberwinden von Kommunikationsliicken

Um Schliisselpersonen in unserem Leben zu beeinflussen, um uns
durchzusetzen und Dinge voranzubringen, miissen wir mit ihnen
auf ihre bevorzugte Art kommunizieren, nicht auf unsere. Da sie auf
der Empfangerseite sitzen und uns jederzeit ausblenden kénnen,
miissen wir ihnen helfen, das zu héren, was wir sagen. Also miissen
wir es auf die Art und Weise sagen, wie sie es horen wollen.

Dies ist der Weg, um Widerstande abzubauen und mehr Unterstiit-
zung in der Zusammenarbeit mit anderen zu erhalten: Man muss die
typischen Fragen erkennen, die von den einzelnen Verhaltensstilen
bevorzugt gestellt werden, und diese dann in unserem Vorschlag,
unserer Anfrage oder unserem Vortrag beantworten. Die Schllissel-
fragen zu den vier Grundstilen finden Sie in der folgenden Tabelle.

Jetzt werden Sie woméglich sagen: “Warum soll ich denn die gan-
ze Arbeit machen? Warum konnen sie nicht genauso den Briicken-
schlag zu mir machen oder zumindest die halbe Strecke?” Ob es uns
gefallt oder nicht, in erster Linie liegt es bei uns, mit anderen zurecht
zu kommen. Wir kdnnen darauf bestehen oder sogar fordern, dass
sie sich uns anpassen sollen, aber dann laufen wir Gefahr, Abwehr
zu erzeugen und eine Kommunikation zu schaffen, die ihr Ziel ver-
fehlt.

Tabelle 2

Schliisselfragen, die Menschen beantwortet
haben méchten

Bestimmender Stil

Wer hat die Fiihrung?

Unterstitzender Stil

Ist es fair?

Wird es allen niitzen? Was kommt als nachstes?

Ist es das Beste?
Wie kann ich helfen? Was ist die Quintessenz?

Bewahrender Stil Anpassender Stil

Wie funktioniert das? Welche Meinung haben die
anderen?

Welche Méglichkeiten gibt es?

Wer macht was? Ist es storend?

Welche Nachteile gibt es?  Kann es wieder geandert

werden?

Kann es anhand einer Stich-
probe ausprobiert werden?

Wird es auf Akzeptanz stoBen?
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Wir missen nicht so werden wie der andere und unseren ei-
genen Stil oder personliche Identitat aufgeben. Wir missen es
lediglich schaffen, unsere Botschaft zu verarbeiten und sie dem
Gegendiber (iber seinen “Sprachkanal” zu vermitteln. Dies ist
nichts anderes als ein aufeinander Abstimmen der Kommunika-
tion. Es bedeutet keine Veranderung der eigenen Personlichkeit.
Es ist immer wieder erstaunlich, wie einfach eine Verbesserung,
in vielen Fallen sogar eine komplette Wendung in schwierigen
Beziehungen erreicht wird, wenn wir selbst die Initiative ergrei-
fen. Die Beantwortung der Schliisselfragen des anderen und ein
ihm entgegenkommender Umgang mit ihm ist schon ein groBes
Stiick Weg zu dem Ziel, das wir erreichen wollen.

Zusammenfassend kann gesagt werden, dass die sechs LIFO®-
Lernschritte dazu beitragen, hohe Leistung und zufriedenstellen-
dere Beziehungen zu schaffen. Sie zeigen den Weg zu lebenslan-
gem Lernen und steigender Produktivitat. Sowohl Einzelpersonen
als auch Teams auf jeder Hierarchiestufe und in jeder Organisa-
tion kdnnen sie anwenden. Ob Trainer, Berater, Manager, Lehrer,
Arzte, Vertriebsleute, Ingenieure, Vorgesetzte oder Vorstandsvor-
sitzende — wir alle konnen von den unbegrenzten Maglichkeiten
der sechs Schritte profitieren, zu Hochstleistungen und personli-
cher Erfiillung zu finden.

Wenn Sie mehr tber die LIFO®-Methode erfahren méchten, kontaktieren Sie uns einfach unter:

LPC

LIFO® PRODUCTS & CONSULTING

Nymphenburger StraBe 148
D-80634 Muinchen

Tel.: +49 (0)89 16 06 50
Fax: +49 (0)89 16 17 11
E-Mail: info@lifoproducts.de
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