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Fuhren 2.0

Andreas Schmid

Digitale Transformation, regula-
torischer Rahmen, verandertes
Kundenverhalten oder Arbeitneh-
mermarkt, diese und viele weitere
aktuelle Herausforderungen fiihren
Unternehmen dazu, ihre Unterneh-
menskultur, Strategie und Pro-
zesse komplett neu auszurichten.
Der Erfolg dieses Wandels héngt
massgeblich vom Verhalten der
Mitarbeitenden ab: Glauben sie an
die Veranderung, tragen sie eine ge-
meinsame Vision mit und gehen sie
die Extrameile in deren Umsetzung?

Eine solche Transformation er-
fordert ein verandertes Fuhrungsver-
sténdnis: Wie stark gelingt es, Selbst-
verantwortung und Eigeninitiative bei
den Mitarbeitenden zu entwickeln
und gleichzeitig eine hohe Leistungs-
orientierung zu fordern? BSP. setzt seit
jeher darauf, Betroffene zu Beteiligten
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zu machen und alle aktiv in die Trans-
formation einzubeziehen. Dieses Vor-
gehen zahlt sich aus, denn es macht
Teams und Unternehmen agiler und
fordert die Eigenmotivation auf allen
Stufen.

Diese Ausgabe zeigt anhand von
konkreten Beispielen, wie dieses Vor-
gehen gelingen kann: Fuhrungsprinzi-
pien und Standards werden viel aktiver
und verbindlicher gelebt, wenn sie von
den entsprechenden Fuhrungsstufen
mitbestimmt und gestaltet werden
konnen. Qualitadtsstandards werden
umgesetzt, wenn die betroffenen
Teams sich in Selbstorganisation damit
auseinandersetzen.

Solche Prozesse erfordern ein
anderes, neues Fuhrungsverstandnis
und insbesondere die Entwicklung von
Fahigkeiten im Bereich des Coachings
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von Individuen und Teams, etwa durch
Moderation. Wir helfen |hnen auf die-
sem Weg der Transformation.

Viel Spass bei der Lekture!




Umsetzung der Strategie dank starker Flihrung 00

Andreas Schmid

Die Vaudoise Versicherung hat fiir

die kommenden Jahre eine ambitio-
nierte Vertriebsstrategie definiert, um
aus einer Position der Starke weiter
profitabel zu wachsen. Die nachhaltige
Professionalisierung der Fihrung wur-
de dabei als einer der Grundpfeiler der
Strategie identifiziert. BSP. begleitet
bei der Entwicklung und Verankerung
dieses neuen Fllhrungsversténdnisses.

In der gemeinsamen Umsetzung des
Projektes setzten wir von Beginn an auf
den aktiven Einbezug aller Beteiligten.

In einer ersten Phase erarbeiteten die
Generalagenten das Rollenverstandnis der
FUhrungskraft im Vertrieb und formulierten
anschliessend ein Leistungsversprechen
gegenuber den Mitarbeitenden in Form
von gemeinsam und verbindlich geleb-
ten Standards. Der FUhrungsfokus sollte
verhaltensorientiert auf die Entwicklung
der Starken gelegt werden und nicht
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ausschliesslich auf das Resultat: die
Fragestellung «warum» und «wie» sollte
das herkdmmiliche «wieviel» erganzen, um
einen echten Mehrwert zu bieten. Eine
aktivierende und vermehrt coachende
Flhrungshaltung, so der Grundgedanke,
sollte zu mehr Verantwortungstibernahme
und damit auch zu einer gesteigerten
Verbindlichkeit fuhren. Jede Fuhrungsstufe
wurde anschliessend auf dieselbe Weise
ins Boot genommen. Die gemeinsamen
Standards wurden anschliessend in Form
von praxisnahen und erlebnisorientierten
Trainings aufbereitet. Dabei wurde der
Fokus auf den Transfer gesetzt, um die
gelernten Kompetenzen nachhaltig zu ver-
ankern.

Das Programm ist zur Halfte umge-
setzt und gemass Sébastien Rod, Leiter
Vertrieb Westschweiz, hat der Co-Crea-
tion-Ansatz von Anfang an Uberzeugt. Auf
dieser Basis arbeiten wir weiter.

vaudoise

Sébastien Rod, Leiter Marktgebiet
Westschweiz und Tessin, Vaudoise:
«Der Co-Creation-Ansatz hat mich von
Anfang Uberzeugt. Ich habe im Prozess
gespurt, wie mein Fuhrungsteam néher

zusammengeruckt ist, mehr Vierantwor-
tung Ubernimmt und eine FUhrungs-
sprache entwickelt. Wir haben uns in der
Vorbereitung gentigend Zeit genommen,
das zahlt sich nun aus.»




Eine gemeinsame Fuhrungssprache

Andreas Schmid im Gesprach mit Sébastien Rod, Leiter Marktgebiet Westschweiz und Tessin bei der Vaudoise

Was hat dich dazu bewogen, das
Programm «Fiihren 2.0» zu initiieren?

SR: Wir haben in den letzten Jahren
konstant gute Resultate erzielt, auch
eine hohe Mitarbeitertreue, daher waren
wir nie richtig unter Druck. Wie in der
Versicherungsbranche ublich, wurden
in der Vergangenheit die besten Be-
rater im Sinne einer Wertschatzung zu
Verkaufsleitern oder Agenten nominiert,
ohne dabei ihre FUhrungsrolle effektiv
wahrzunehmen. Vieles war schriftlich
festgehalten, wurde aber in der Praxis
nicht umgesetzt.

Warum etwas andern, wenn ihr in
der Vergangenheit Erfolg hattet?

SR: Ich komme urspringlich aus
dem Bankenumfeld und habe die Wich-
tigkeit der FUhrung in anspruchsvollen
Zeiten direkt miterlebt. Die Versiche-
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rungswelt hingegen hat in den vergan-
genen 10 Jahren eine eher ruhige Pe-
riode mit der Chance auf stabile Ertrage
erlebt. Aber dies ist nicht der Regelfall
und in der Zukunft werden héchstwahr-
scheinlich Schénwetterkapitédne den
Anforderungen nicht entsprechen.

Es braucht ein gemeinsames Fuh-
rungsverstandnis, eine gemeinsame
Sprache. Diese wurde friiher zu einem
grossen Teil bereits im privaten Umfeld,
zum Beispiel in Clubs, Vereinen oder
auch im Militar entwickelt. Ich stelle
vermehrt fest, dass solche grundlegen-
den Verhaltensweisen heute nicht mehr
vorausgesetzt werden kdnnen, sondern
erlernt werden mussen.

Welche Eigenschaften?

SR: Ich sehe drei zentrale Quali-
taten: Zuerst muss ich Menschen

BSP.




mogen. Das heisst, dass ich stets in
ihre personliche Entwicklung investiere.
Es braucht viel Altruismus daflr, denn
ich weiss am Anfang nicht, ob ich fur
die investierte Energie etwas zurlick-
erhalte. Weiter muss ich den Mut haben,
Leistung konsequent und aus einem
Selbstverstandnis heraus einzufordern.
Und drittens muss ich meine Mitarbei-
tenden aktiv begleiten und die vereinbar-
ten Ziele und Massnahmen kontrollieren.
Denn wer nicht hinschaut, kommuniziert
nach aussen Desinteresse.

Das klingt anspruchsvoll. Sollten
sich deiner Meinung nach Fiihrungs-
krafte im Vertrieb hauptsachlich auf
die Fihrung konzentrieren?

SR: Es fragt sich, von welcher
Fuhrungsstufe wir sprechen. General-

agenten sollten effektiv 80 % ihrer Zeit
in die Fhrung und Strategieumsetzung
investieren. Bei den Verkaufsleitern,
den so genannten First Line Mana-
gern, sehe ich das etwas anders. Es
ist wichtig, dass sie selbst aktiv in der
Kundenberatung tétig sind, damit sie
ihre Mitarbeitenden glaubwirdig und
regelmaéssig entwickeln, coachen,
trainieren und begleiten kénnen. Der
effektive Prozentsatz hangt von der
Flhrungsspanne ab und wird im Regel-
fall zwischen 30-40% liegen.

Mit welchen Herausforderungen
werden FUhrungskrafte in Zukunft
konfrontiert und wie sollen sie damit
umgehen?

SR: Mit ganz vielen: Mitarbeiter-
gewinnung, Umgang mit der Digitalisie-

«Es braucht ein gemeinsames Filihrungs-

verstiandnis, eine gemeinsame Sprache.»
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rung und verandertem Kundenverhal-
ten, Anforderungen im Zusammenhang
mit regulatorischen Aspekten, um nur
ein paar Beispiele zu nennen. Schluss-
endlich haben alle Unternehmen diesel-
ben Rahmenbedingungen. Deshalb ist
es aus meiner Sicht so wichtig, in die
Flhrung zu investieren. Der Entscheid,
in einem Unternehmen zu bleiben oder
dieses zu verlassen, hangt hauptsach-
lich von den Fahigkeiten des eigenen
Chefs ab.

Herzlichen Dank Sébastien flr die-
ses Gesprach.

(ﬁ vaudoise



Gute Chefs essen zuletzt

Slavica Sovilj

«Gute Chefs essen zuletzt» von Simon

Sinek betont die Bedeutung von echter,
fursorglicher Fiihrung. Sinek verwendet
dabei Beispiele aus dem Militar und der
Unternehmenswelt, um zu zeigen, dass
erfolgreiche Fuihrungskréafte das Wohl

ihrer Mitarbeitenden priorisieren sollten.

Zentrales Konzept ist der «Goldene
Kreis», der «\Warum», «Wie» und «\Was»
umfasst. Sinek argumentiert, dass Unter-
nehmen und Fuhrungskréfte zuerst das
«Warum» — ihre Motivation und ihren Zweck
— Klaren mussen, um eine tiefere Veerbindung
zu Mitarbeitenden und Kunden herzustellen.
Empathie ist dabei entscheidend. Sinek er-
lautert, dass erfolgreiche FUhrungskréfte die
Bedurfnisse ihrer Mitarbeitenden verstehen
und darauf eingehen missen, um eine star-
ke Bindung und Zufriedenheit zu fordern.

Eine starke Unternehmenskultur ist ein
weiterer Schllsselaspekt. Sinek zeigt auf,
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wie eine positive Kultur dazu beitragt, Talen-
te anzuziehen und zu halten. FUhrungskrafte
tragen die Verantwortung, diese Kultur zu
gestalten und zu pflegen.

Insgesamt pladiert Simon Sinek fur
FUhrung, die auf Vertrauen, Empathie und
einer starken Unternenmenskultur basiert.
Durch das Betonen des «Warum» und das
Wohl der Mitarbeitenden kénnen Fuhrungs-
kréfte langfristigen Erfolg fur sich und inre
Teams sicherstellen.

Viel Spass bei der Lekture.

MANCHE TEAMS
FUNKTIONIEREN -
UND ANDERE NICHT
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Goal -

Andreas Schmid

Die Raiffeisenbank Lugano setzt mit
BSP. auf Sales Power und steigert
gleichzeitig die Zusammenarbeit zwi-
schen dem Backoffice und den Ver-
triebsteams.

In den vergangenen zwei Jahren hat
die Raiffeisenbank Lugano in Zusammen-
arbeit mit BSP. ein Vertriebsprogramm,
bestehend aus mehreren Trainings- und
Coachingsessions sowie einer Fihrungs-
entwicklung, erfolgreich umgesetzt. Dabei
konnten die Resultate signifikant gesteigert
werden, insbesondere dank der bedarfs-
orientierten Beratung und einer konse-
quenten Nutzung der daraus entstehenden
Verkaufschancen.

Nun ging es darum, den eingeschla-
genen Weg weiter zu verankern. Dabei war
klar, dass der langfristige Erfolg von der
Qualitdt des gesamten Teams abhéngen
wirde: Alle Mitarbeitenden, Backoffice und
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Kundenberatende leisten zusammen einen
eminent wichtigen Beitrag zum Gesamt-
ergebnis der Bank. Dieses entscheidende
Zusammenspiel wurde anldsslich einer
Workshopserie aktiv geférdert. In gemisch-
ten Teams wurden Performance, Prozesse,
Zusammenarbeit und Kultur nach Wich-
tigkeit und Erfullungsgrad gemeinsam
eingeschatzt und prioritare Handlungsfelder
abgeleitet. Danach bildeten die Teams
selbststandig Arbeitsgruppen, zusammen-
gesetzt aus Backoffice und Beratung, um
die Ideen weiter zu konkretisieren und im
Arbeitsalltag umsetzen zu kdnnen.

Es entstand so ein Strauss von
konkreten, praxisnahen Ideen, welche nun
sukzessive implementiert werden. Die Initia-
tive liegt bewusst bei den Teams, welche in
Eigenverantwortung die Projekte im Sinne
der Bank vorantreiben. Das Kader begleitet
lediglich den Prozess — so kann moderne
FUhrung aussehen.

RAIFFEISEN

Zusammenarbeit als Schliissel zum Erfolg

«Unser Trainings- und Coaching-Pro-
gramm «Goal», das vom BSP.-Team her-
vorragend unterstutzt wurde, hat es uns

ermdglicht, positive Energie bei unseren
Mitarbeitern freizusetzen, was die Quali-
tat der internen Zusammenarbeit und

den Kundenservice klar gesteigert hat.»




Drei klassische Coachingfallen und wie ich sie vermeiden kann

Andreas Schmid

Im modernen Fihrungsverstandnis
nimmt Coaching eine zentrale Rolle ein:
Echtes Coaching ist fordernd, animiert
das Gegenlber zur Selbstreflexion und
zur Ubernahme von mehr Eigeninitiati-
ve. Der Fokus liegt auf dem Verhalten,
verbunden mit dem Ansporn, die eige-
nen Fahigkeiten laufend zu entwickeln,
Bestehendes zu hinterfragen und neue
Wege einzuschlagen. Die Coaching-
haltung erfordert eine hohe Selbstkom-
petenz und bewusstes Vorgehen in der
Fihrung: Was braucht mein Gegeniiber
in diesem Moment, wie gehe ich um mit
Vorwanden, was mache ich, wenn mein
Gegenliber passiv wird, wie schaffe ich
Verbindlichkeit etc.?

In unseren Trainingsprogrammen ar-
beiten wir usserst praxisnah mit konkreten
Beispielen, um Fuhrungskraften zu mehr
Wirkung im Sales Coaching zu verhelfen.
Nachfolgend zeigen wir drei klassische
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Stolpersteine im Coaching, was sie aus-
I6sen, und welche Alternativen es gibt.

Falle 1 - Was kannst du besser
machen?
Diese Frage 16st das klassische Muster
«gut-schlecht» aus, welches wir von der
Schule kennen. Ein Grundsatz des Coa-
chings lautet: Wer immer dasselbe tut, wird
immer dasselbe Resultat erhalten. Somit
habe ich nicht viel gewonnen, wenn ich
dasselbe besser mache. Tipp: Was kannst
du anders machen?

Falle 2 - Was héltst du davon, ...?
Die FUhrungskraft hat bereits einen vorge-
fassten Weg und will diesen dem Gegen-
Uber in Form einer Frage verkaufen. Und
gerade die Frage schwacht die Idee wieder
ab, denn das Gegenuber wird aufgefordert,
seine Meinung dazu zu &ussern. Tipp: Ich
sehe folgenden Weg: Xyz. Wie kannst du
diesen flir dich gewinnbringend umsetzen?

Falle 3 — Was brauchst du? Wie
kann ich dich unterstiitzen?
Eine hehre Absicht, seinem GegenUber hel-
fen zu wollen. Aber so formuliert fUhrt die
Frage leider oft zu passivem Verhalten: Ich
warte erst einmal, bis Hilfe kommt. Tipp:
Wo holst du dir Hilfe?

Wie sieht es aus mit Falle 4 — «Bist
du damit einverstanden?», oder mit Falle
5 — «Wir schauen das nachste Mal, wie
der Stand ist»? Wir helfen Innen mit vielen
Praxisbeispielen, damit Ihre FUhrungskréafte
ihre volle Wirkung entfalten konnen.




