
Führung

Leadership



Hauptaufgaben des Unternehmers 

Hauptaufgabe 1  
Finden und beschreiben der  
lang-, mittel- und kurzfristigen  
Unternehmensziele

Hauptaufgabe 2  
Ökonomische Führung  
des Unternehmens  
in der Weise,  
dass die gesetzten  
Ziele mit dem geringsten  
Aufwand erreicht werden  
(Erhöhung der Gewinne ohne  
Veränderung der Preise!)

Hauptaufgabe 3  
Mitarbeiter auswählen,  
führen und wertschätzen

Hauptaufgabe 4  
Controlling im  
operativen wie  
strategischen Bereich

Hauptaufgabe 5  
Schaffung und Pflege  
wertvoller Kontakte





Führen = Folgen…



nonverbale Kommunikation



Vertrauen!



Leo Nefiodow sieht den Wachstumsmotor der Gesamtwirtschaft im  
21. Jahrhundert in der Gesundheits- und Bewusstseinsindustrie. 

Das ethische Wertemanagement setzt auf zwei Quellen der Kraft: 

Vertrauen und Achtsamkeit! 

Immer wieder wird Vertrauen als Ressource erfahren, welche die 
Eigenschaft hat, dass sie sich durch die Anwendung vermehrt und durch 
Nichtanwendung schwindet.  

Vertrauen – die 4 Ebenen von Vertrauen



1. Ebene     

Jeder Mitarbeiter erwartet am Arbeitsplatz 
von jedem anderen Sachlichkeit.  

Sachbezogenes Vertrauen,  
also Erwartung von sachgemäßem und 
sachlich leistungsfähigem Handeln,  
führt dazu, dass Mitarbeiter und 
Unternehmer sachlich geschätzt werden.



2.Ebene 
Eine zweite Ebene des Vertrauens ist das persönliche 
Achten.  
Im Unterschied zum bloßen sachlichen Anerkennen 
einem anderen Mitarbeiter gegenüber, ist das 
persönliche Achten  
immer ein Würdigen des Anderen.  

Es ist so, dass über Anerkennung, Wohlwollen und 
Beachtung respektiert wird, dass immer ein ganzer 
Mensch am Arbeitsplatz präsent ist und nie nur ein 
reduzierter Rollen- oder Funktionsträger.



3. Ebene 
Die dritte Ebene bezieht sich auf die 
Kommunikationserwartungen,  
die Mitarbeiter in Betrieben haben.  
Jeder erwartet Verständnis und 
Mitteilungsbereitschaft vom anderen.  

Vertrauen schenken ist also eine weitere Stufe des 
Eingehens auf kommunikative Erwartungen; und 
zwar im Sinne von persönlichem Vertrauen. Dieses 
stellt mehr dar als sachliches Zutrauen und 
personales Anerkennen.



4. Ebene 
Eine vierte Ebene des Vertrauens manifestiert sich 
in Unternehmen eher selten und darf auch nicht, 
für das Gelingen von unternehmerischen 
Prozessen, vorausgesetzt werden.  
Hier geht es um Freundschaft und Liebe.  

Freundschaftserwartungen, die auf personale und 
dauerhafte Übereinkunft zielen,  
sind ein Geschenk und dürfen nicht zwangsläufig 
erwartet werden.



Achtsamkeit beinhaltet „Achtung“.  

Es drückt auch das Anliegen aus, dass Menschen sich 
anderen Menschen zuwenden, sie ernst nehmen,  
auf sie eingehen, für sie sorgen, sowie dass Menschen 
Zuwendung zulassen, reagieren und sich einlassen.  
Das Zulassen oder Annehmen von Zuwendung ist eine aktive 
Angelegenheit.  

Achtsamkeit ist eine sozial erworbene Fähigkeit,  
eine Form des Wissens um die Verletzlichkeit,  
Fragilität und Flüchtigkeit von Verantwortung, Kooperation 
und Vertrauen und damit ein  
Bewusstseins-Prozess und ein Einstehen dafür,  
auch in schwierigen Situationen, zur vereinbarten 
Werteverwirklichung zu stehen.



Leistungswerte Kommunikationswerte

!Nutzen 
!Kompetenz 
!Leistungsbereitschaft 
!Flexibilität 
!Kreativität 
!Innovationsorientierung 
!Qualität

!Herzlichkeit 
!Achtung 
!Zugehörigkeit 
!Offenheit 
!Transparenz 
!Verständigung 
!Risikobereitschaft

Kooperationswerte Moralische Werte

!Pünktlichkeit 
!Loyalität 
!Teamgeist 
!Konfliktfähigkeit 
!Offenheit 
!Kommunikationsorientierung

!Integrität 
!Fairness 
!Ehrlichkeit 
!Vertragstreue 
!Verantwortung

Wertemanagement



Ethisch denkende und handelnde Menschen erleben zwar 
manchmal einen taktischen Verlust nach dem anderen, aber 
letztlich führt ihre Strategie oft zum Sieg.  

Sie sind Marathonläufer keine Sprinter!  

Sie haben den langen Atem den es braucht,  
um das Hindernisrennen auf dem Weg zu 
überdurchschnittlichen hochgesteckten Zielen erfolgreich 
zu überstehen.



erarbeitet durch unsere Teamleader und ihre 
Mitarbeiter im September 1999

Führungsgrundsätze im Schindlerhof  

Diese Merkmale sind Orientierungen für 
unser Denken und Handeln



1.Wir sind begeisterungsfähig mit Lust  
auf Leistung. 

2.Wir zeigen Herzlichkeit aus innerer 
Überzeugung und pflegen einen liebevollen 
Umgang mit internen und externen Kunden. 

3.Wir arbeiten mit klaren und für alle 
Beteiligten verständlichen Zielen. 

4.Wir akzeptieren den Anderen und dessen 
Arbeitsweise (dies bedeutet Respekt ohne 
Hierarchie) im Rahmen unseres Wertesystems 
und unserer Ziele.



5.Wir erbringen eine überdurchschnittliche, 
professionelle Leistung, gefördert durch 
berufliche und persönliche Weiterbildung. 

6.Wir haben die Fähigkeit zu Innovation und 
engagieren uns mit Lust und Freude bei 
Veränderungen und laufenden Verbesserungen. 

7.Wir fördern mit Selbstdisziplin eine 
Verantwortungsbalance  
(= Verantwortung von Führung zu Führung  
– Verantwortung von Führung zum Mitarbeiter  
– Verantwortung von Mitarbeiter zu Mitarbeiter).



8.Wir gehen förderlich mit konstruktiver Kritik 
um. Dies zeigen wir durch Kritikbereitschaft 
und Kritikfähigkeit. 

9.Wir gestalten unser Miteinander und 
Füreinander klar und konsequent, offen und 
ehrlich.



Fünf Führungs-
aufgaben 
Führungskreislauf 



1. Aufgabe:  
für klare Ziele sorgen

5 Führungsaufgaben
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5. Aufgabe: 
Controlling

5 Führungsaufgaben



Monatsbericht des Leistungsbereiches: _____________________________ 
Für den Monat:   _____________________________ 
Name:    _____________________________ 
  
  

1.  Quantitative Ziele 
  
Geplanter Umsatz   ______________________________ 
Erreichter Umsatz   ______________________________ 
Differenz    ______________________________ 
  
Begründung der Differenz: 
__________________________________________________________________ 
__________________________________________________________________ 
  

Im Jahreszielplan ….. 
Habe ich folgenden Vorsprung  ______________________________ 
Bin ich im Verzug   ______________________________ 
Bin ich auf dem Laufenden  ______________________________ 

Monatsbericht



Mit den Zielkosten Team Vormonat (kumuliert auf´s Jahr) 

Habe ich folgenden Vorsprung ____________________________ 
Bin ich im Verzug  ____________________________ 
Bin ich auf dem Laufenden ____________________________ 
Davon Aushilfskosten  ____________________________ 
  
  
Mein Umsatzziel für den nächsten Monat: _____________________ 
  
Folgende Maßnahmen werde ich einleiten um oben genanntes Ziel zu erreichen: 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________ 

Von folgenden Personen benötige ich dazu Hilfe: 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________

Monatsbericht



2. Qualitative Ziele 
  
Was war (en) mein (e) Qualitativen Ziele im vergangenen Monat? 
  
(z.B. Jahresmotto, Qualitätszirkel, Arbeit an den Merkmalen des Schindlerhof 
Hochleistungsteams, Umsetzungen aus dem Jahreszielplan, Umsetzungen von Ideen der 
Mitarbeiter im jeweiligen Bereich, Gästemeinungsumfragen, One to one Marketing, 
Entwicklung neuer Ah´s und Oh´s, Verbesserungen im „Miteinander“, 
Mitarbeitermotivation, Projekte innerhalb der Abteilung, ...) 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________ 
  

Was davon wurde im einzelnen erledigt? 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________

Monatsbericht



Monatsbericht
Welche Probleme sind dabei aufgetreten? 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________________________________________________________ 
  
Die Probleme habe ich wie folgt gelöst / bzw werde ich wie folgt lösen: 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________________________________________________________ 
  

Folgende Maßnahmen werde ich davon einleiten: 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________________________________________________________ 

Mein Qualitatives Monatsziel für den nächsten Monat lautet:  
(Bitte den aktuellen JZP zur Hand nehmen!) 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________________________________________________________



3. KVP 
  
Kontinuierlicher Verbesserungs-Prozess  

Abgegebene Ideenblätter meines Teams im letzten Monat: ___________________ 
Umsetzungsquote: __________________ 

Die Idee des Monats – mein kreativer Beitrag zum Firmenerfolg: 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________________________________________________________ 
   

Folgende (außergewöhnliche) Reklamationen sind in diesem Monat aufgetreten und 
wurden wie folgt gelöst: 
________________________________________________________________________
________________________________________________________________________
_______________________________________________________________

Monatsbericht



Welche Aufgaben / Ausgaben tragen nicht zum Unternehmensziel bei? 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________ 
  
  
Was tue ich, um dies in Zukunft zu verhindern? 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________ 
  

4.  Präsentation des Unternehmens nach Außen 
  
Welche Maßnahmen würden unser Image in der Öffentlichkeit fördern?  
(Nachbarn, Soziales Sponsoring, Öffentlichkeitsarbeit, Geschäftsbeziehungen,...) 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________ 

Monatsbericht



5.  Enclosed 
  
Wichtige Dokumente anbei: 
(Je nach Abteilung: z.B. Top 3 / 20 Liste, Aufschlüsselung der Belegung, Auswertung der 
Gästestatistik, Aufschlüsselung des Gesamtumsatzes, Reiner Hotelumsatz, Merchandising, 
Rack Rate, Weekend Rate, Telefon, Pay TV, Ausgebucht an X Tagen, Belegung in Prozent, 
Dienstleistungen die von Fremdfirmen erledigt werden mussten und verursachte Kosten, 
wichtige Anschaffungen, sonstige außergewöhnliche Kosten, Veranstaltungstage Gesamt, 
Umsatz pro ..., etc.) 
_______________________________________________________________________
_______________________________________________________________________
_________________________________________________________________ 
  

Datum:   _________________________________________ 
Unterschrift:  _________________________________________

Monatsbericht



Kernprozess Planung 

Kernprozess Gastauftrag 

Kernprozess Einkauf 

Kernprozess Ensemble 

Kernprozess Innovation 

Kernprozess Instandhaltung 

Kernprozess Produktion 

Kernprozess Marketing,  Kaufeinl.

Geschäftsbereich

Hotel Housekp. Rest. Bankett Küche Tagung

optimal 

in Ordnung 

Überlastung

Das Cockpit
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!Das Ganze und seine Entwicklung 
erfassen und steuern 

!Selbst als Motor in wenigen,  
aber hebelwirksamen Veränderungen 
wirken

Herausforderung für Führung



Alle Management-
Methoden scheitern 
letztendlich an nicht 
akzeptierter 
Individualität.  
 
Reinhard Sprenger



Alle Unternehmen  
suchen nach unentdeckten Wertreserven.  

Die menschliche Individualität ist die 
Größte! 
Reinhard Sprenger



Sowenig 
Konformität  
wie nötig  
 
(zur Zielerreichung)

Die Ziele in der Arbeit  
im Schindlerhof  

Soviel 
Individualität  
wie möglich  
 
(zur Selbstentfaltung)
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Kompetenzen delegieren in 6 Graden

1.

2.

Sehen Sie sich die Sache an. 
Lassen Sie mich wissen, was Sie 
tun wollen. Tun Sie es, wenn ich 
keinen Einspruch erhebe. (Veto-
Kompetenz)

3.

Sehen Sie sich die Sache an. Lassen 
Sie mich wissen, was Sie tun wollen. 
Handeln Sie nicht ohne mein 
Einverständnis. (Direkte Kompetenz)

4.

Sehen Sie sich die Sache an. Machen 
Sie mir Vorschläge für das möglich 
Vorgehen, unter Angabe der Vor- und 
Nachteile jeder Alternative. 
Empfehlen Sie mir eine Alternative 
zur Genehmigung.

5.

Sehen Sie sich die Sache an. 
Berichten Sie mir über alle Fakten. 
Ich werde dann entscheiden,  
was zu tun ist.

6.

Handeln Sie. Ein weiterer 
Kontakt mit mir ist nicht 
erforderlich. 

Handeln Sie. Informieren Sie 
mich darüber, was Sie 
unternommen haben.





Führung

R ichtung

egeln
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Jahresziele 2018 mental 
verankern…

…durch intuitives 
Bogenschiessen




