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· PFK- Das Persönliche FührungsKonzept

I: Mein Steuern

1. Was leisten wir als Bereich/Abteilung: für wen?  (Beschreiben Sie dabei vor allem das Ergebnis, den Nutzen, welcher für ihre internen und externen Kunden geschaffen wird)

2. Wodurch soll sich unsere Leistung auszeichnen ? (Beschreiben sie die Qualitäten der Leistung – siehe Value Propositions)


Wertversprechen externer Kunde = Patient: Zufriedenheit

- Geringe Wartezeit, - Geringe Kosten, - Hoher Standard, - Breites Spektrum (vor 
Ort), - Geringer Zeitaufwand


Wertversprechen interner Kunde = Mitarbeiter: Zufriedenheit

- Hohe Entlohnung, - Geregelte Arbeitszeit(Management), - Aufstiegs-
/Weiterentwicklungsmöglichkeit (inkl. 
Finanzierung –Budget), - 
Arbeitsplatzsicherheit, - Gutes Arbeitsklima, - Hoher 
Standard, - 
Zuweiserorientierung, - Sicherstellung der Integration, - Arbeitsschutz

Betriebsorientiertes Wertversprechen: Zufriedenheit

- Finanzerfolg/Budgetbalance, - Auslastung/Leistungssteigerung, 

- Preisorientierung, - Ressourcenschonung,


 - Versorgungsqualitätssicherung 
3. Welche Ziele sind vorgegeben oder selbst (mit) zu definieren, die wir (meine Ma und ich) erreichen sollen? Wodurch sind unsere Ziele messbar?

4. Welche Erfolgshandlungsfelder sind für uns wichtig, damit wir die Ziele erreichen können?

5. Mit welchen Kennwerten wollen wir unsere Erfolgshandlungefelder messen?

6.  Wann und wie lenke ich die Aufmerksamkeit meiner Ma auf diese Erfolgshandlungsfelder? Bei der Einführung, danach ?

7. Wann und wie werden diese Erfolgs-Handlungsfelder auf ihre Gültigkeit und aktuelle Wichtigkeit überprüft?

II:  Mein Team

1. In welcher Phase befindet sich mein Team? Was werde ich daher tun?
Siehe Input „4 Teamphasen“
2. Wie schätze ich meine Mitarbeiter bzgl. Reifegrad ein? Worauf werde ich mich beim situativen Führen konzentrieren?
A. Mitarbeiter großteils im Telling und Participating- Bereich.

- Ziele klar definieren


- Selbstverständnis verbessern


- Strukturschaffung/-verbesserung


- Entwicklung einer gemeinsamen Arbeitsmethodik/Sprache -> Besseres Verständnis


- Motivation, Förderung

B. Einzelne Mitarbeiter im Selling-Bereich:


- Ursachen?


- Lösungen


- Erwartungen (klären/vereinbaren)


- Vermeiden von emotionalem Schutzverhalten


- Konsequenzen

3. Welche Einstellungen sind für mein Team besonders wichtig? Was kann ich tun, um diese Einstellungen im Team (weiter-)zuentwickeln? (Beispiel sein, andere Maßnahmen)
Siehe Input „F-Einstellungen“ 

4. Welche Team-Rollen sind in meinem Team vorhanden, wo sind Engpässe? Was werde ich tun?
Siehe Input“ Belbin-Test“
III: Meine Führungsleistung

1. Welche Führungsleistungen sind von mir insgesamt zu erbringen?
Potentialsichernde Führungsleistungen

A. Strukturen gestalten und entwickeln:

- Aufbauorganisation


- Schnittstellen festlegen


- Wissensmanagement (Leitlinien)


- Policies, Regelungen

B. Kultur der OE prägen:

- Stimmungen in der OE wahrnehmen und darauf reagieren


- Feedbackfähigkeit fördern


C. Humankapital steigern:


- Lernen sichern


- Mitarbeiter auswählen und einsetzen


- Reifegrad der Mitarbeiter steigern

     Produktive Führungsleistungen


A. Leistung der OE erbringen:


- Informieren, abstimmen, koordinieren


- Troubleshooting
2. Auf welche davon will ich mich in der kommenden Zeitperiode konzentrieren?
- Aufbauorganisation

- Regelungen


- Reifegrad steigern


- Koordination
3. Wie werde ich diese ausgewählten Führungsleistungen erbringen? 
Bem.: In welchen Situationen (z.B.: Teambesprechungen, Einzelgespräche, spontane Kontakte im Arbeitsprozess, Änderungsprojekte) und mit welcher Häufigkeit und wann? (z.B.: spontan-täglich, wöchentlich, 1x im Jahr am Jahresbeginn, 1x wenn aktuell,...)
IV: Meine Führungsfertigkeiten


Siehe Methoden und Werkzeuge aus den WS 1 – 4

1. Welche Führungsmethoden und -instrumente will ich laufend/standardisiert nutzen?
Werkstätten „durchforsten“

2. Zu welcher dieser Führungsfertigkeiten will ich mich weiterentwickeln?
Auswahl treffen für eine festgelegte Zeitperiode

3. Worauf achte ich im direkten Kontakt mit meinen Mitarbeitern oder sonstigen Kontaktpartnern?


A. Erkennen der interaktiven Aufgabe


B.Einhaltung der Kommunikationsspirale:

Ist-Bereich:

-  Kein rascher Wechsel/Vermischung der synthetischen(Forscher) und der 
analytischen(Bewerter) Ansätze.


- Vermeiden von geschlossenen Fragen


- Rethorische Pausen


Soll-Bereich: 


- Gestalten: Aktive Mitarbeit vom Mitarbeiter (Vorschläge), Handlungsspielraum erforschen, 
Entscheidungsträger definieren/nennen
4. Welche sonstigen Tipps oder Hinweise möchte ich dabei berücksichtigen?
Siehe persönliches erhaltenes Feedback und Handouts, Fotoprotokolle und Mitschrift
V: Meine Führungspersönlichkeit

1. Welche Aspekte meiner Persönlichkeit möchte ich beim Führen besonders berücksichtigen?


Siehe Selbsteinschätzungen, Selbsttests und erhaltenes Feedback
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