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Auf die Fiihrungskraft kommt es an!

or dem Hintergrund der

aktuellen Marktentwicklung

und den taglichen
Herausforderungen in der ambu-
lanten Pflege weil ,Luise Glick*“
(Pflegedienstleitung; siehe auch
PDL-Management Ausgabe 6
»,Change - den Veranderungsprozess
gestalten®) nicht wo ihr Kopf steht.
Nach dem Motto , heute geplant,
morgen verworfen“ fuhlt sich Luise
Glick wie in einem Hamsterrad. lhr
Alltag ist bestimmt von ,,Reagieren*
und nicht von ,,aktivem Agieren*.

,Wie kann es mit dem Pflegedienst
tiberhaupt noch weitergehen? Wir
bendtigen Personal®.

,Wir kénnen und vor lauter Kundenan-
fragen kaum retten”.

,Der Medizinische Dienst kann sich
jeden Tag anmelden, das Thema Quali-
tatsmanagement hat in den letzten
Monaten geschlummert".

,Jeden Tag kommt was Neues rein,
immer ist irgendetwas, wann schaffe
ich es endlich, meine Aufgaben zu
erledigen?*

Das Jahr nahert sich dem Ende und
Luise Glick nimmt sich die Zeit, die
ersten 10 Monate des Jahres zu reflek-
tieren und macht sich Gedanken tber
notwendige Veranderungen, die sie
im neuen Jahr planvoll und nachhaltig
angehen mochte. An ihrer Vision, den
Pflegedienst gemeinsam mit ihren
gliicklichen Mitarbeitenden erfolg-
reich weiterzuentwickeln, mochte sie
festhalten.
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Schritt 1: Luise Gliick hélt an ihrer
Vision fest und nimmt sich Zeit, um
auf der Metaebene zu reflektieren

Metaebene oder auch Vogelpers-
pektive genannt, meint:

Die Metaebene ist die zweite
Ebene, also eine Gibergeordnete
Sichtweise, in der Strukturen,
Gesprache mit Abstand betrachtet
werden. Im Ubertragenen Sinne
wird nun von oben auf das
Geschehen geschaut. Kenn-
zeichnend fir die Metaebene ist
der sachliche Ton des Gesprachs
(im Kontext von Konflikten). Die
Emotionen haben sich abgekduhlt.

Gemeinsam mit den fir den Pflege-
dienst entscheidenden Personen,
arbeitet sie an der Vision, den Zielen
und an den daraus abzuleitenden
Strategien.

Schritt 2: Zielerreichung mit der
SMART-Methode

Um realistische Ziele richtig zu formu-
lieren und zu erreichen wendet sie

die SMART-Methode an. Laut Formel
dieser flnfstufigen Strategie missen
die Ziele spezifisch, messbar, attraktiv,
relevant und terminiert sein - kurz:
SMART.

Die SMART-Methode ist ein einfaches
Werkzeug zur Zielformulierung.

Erst wenn alle Kriterien umgesetzt
sind, wird die SMART Methode erfolg-
reich genutzt. Diese Methode wird oft
in Unternehmen angewandt, um Ziele
zu formulieren, sie zu evaluieren und
in MaBnahmen umzusetzen.

Beispiel:

Luise Glick und ihr Team haben das
Ziel formuliert: ,,Wirtschaftlicher
Erfolg durch Ertragssteigerung*

» Spezifisch
S « Ziele so konkret und spezifisch wie moglich formulieren
» Messbar

J\jJ « Qualitative und quantitative MessgroBen bestimmen

« Attraktiv

_,'-\ + Das Ziel ist angemessen und attraktiv fiir alle Beteiligten
* Realistisch

Jl“f + Das Ziel kann mit den vorhandenen Strukturen realistisch erreicht werden
* Terminiert

'J" * Das Ziel ist zu einem bestimmten Zeitpunkt erreichbar

Abbildung: SMART-Methode
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Spezifisch

Spezifisch sind Ziele wenn sie
eindeutig definiert werden. Alle
Details sollten unmissverstandlich und
konkret in einem Satz zusammenge-
fasst werden.

Beispiel spezifisch: Der Pflege-
dienst erzielt eine Umsatzsteigerung
pro Kunde. Das Ziel wird mithilfe

der weiteren Kriterien der SMART
Methode noch spezifischer.

Messbar

Im kiinftigen Ruckblick soll die Errei-
chung des Ziels sich bewerten lassen.
Es werden quantitative und qualita-
tive Kriterien formuliert, um das Ziel
messbar zu machen. Es muss festge-
legt sein, dass sich die Zielerreichung
objektiv beurteilen lasst.

Beispiel messbar: Der Umsatz pro
Kunde liegt bei 600 €.

Eine quantitative Uberprifbare Kenn-
zahl (600) wird festgelegt.

Attraktiv

Ein Ziel muss fur alle Mitarbeitenden
attraktiv und akzeptabel sein. Es wird
immer positiv und mit aktiven Verben
formuliert. Das, was mit dem Ziel
erreicht wird, soll fiir alle eine positive
Erfahrung sein.

Beispiel Attraktiv: Der Umsatz pro

Abbildung: Beratungspotentiale

Auswertung fur das Jahr

Kunde liegt bei 600 €, die Umsatz-
steigerung soll moglichst aus allen
Bereichen (SGB XI + SGB V + Privat-
zahler) erzielt werden. Die Riickmel-
dungen zu den Dienstleistungen sind
durch alle Mitarbeiter wichtig und
unabdingbar.

Ein Interesse an den mitarbeiterorien-
tierten Rickmeldungen macht das
Ziel attraktiv und motiviert das Team,
dem Leitungsteam Rickmeldungen zu
geben.

Realistisch

Ein Ziel muss sich realistisch erreichen
lassen, damit alle auch motiviert sind,
daran mitzuarbeiten. Um ein groReres
Ziel zu erreichen, lassen sich vorab
realistische kleinere Ziele formulieren.
Andererseits sollten Ziele auch eine
Herausforderung sein. Hier gilt es
auch, Ressourcen und Kompetenzen
richtig einzuschatzen

Beispiel Realistisch: Luise Gliick
erstellt eine Ubersicht. Die Kunden
werden je nach Umsatz bzw. Bera-
tungspotenzial sortiert und in einem
Ranking gelistet.

Terminiert

Ziele lassen sich kontrollieren, wenn
ein Zeitpunkt fir ihre Erreichung
vereinbart wird. Bei Formulierung des
Ziels wird ein konkreter Zeitpunkt

bestimmt, an dem es erreicht sein soll.

Beispiel terminiert: Der Pflegedienst
verzeichnet 120 Kunden. Luise Gliick
und ihr Team terminiert 10 Kunden pro
Monat.

Schritt 3: Nicht reden - machen!

Luise Glick hat sich fest vorge-
nommen, die vereinbarten Ziele,
gemeinsam mit ihrem Team umzu-
setzen bzw. zu erreichen. Nur, wie
schafft sie es, dass sie Hindernisse
Uberwindet bzw. unter unglinstigen
Rahmenbedingungen ihre Ziele auch
wirklich umsetzt?

,Der Wert einer Idee liegt in der Umset-
zung‘. Ob ich Unternehmer, Flihrungs-
kraft oder Elternteil bin. Immer wieder
kommt es im Leben darauf an, dass
wir die Dinge tun, die wir uns vorge-
nommen haben. Ob wir Lust haben
oder nicht. Von Menschen, die das tun
sagt man, sie hatten eine besonders
groRe Willenskraft bzw. Willensstarke.

Kerngedanke der Umsetzungskom-
petenz: Was nutzen exzellente Fahig-
keiten, Fachkenntnisse und ehrgeizige
Ziele, wenn sie in der Praxis nicht in
Resultate umgesetzt werden? Eine
Losung liefert das Konzept der Umset-
zungskompetenzen (Fachbegriff
Volition oder Willenskraft).

Potentiale im Jahr 2022 fir die 1) Pflegegrade im Rahmen der Pflegeversicherung
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Willenskraft (Volition) auch Willens-
starke genannt, ist die Fahigkeit,
Motive, Wiinsche und Ziele in
Resultate (Erfolge) umzusetzen.
Deshalb bezeichnet man sie auch als
Umsetzungskompetenz.

Wissenschaftliche Studie zu diesem
Thema haben ergeben, dass es

nicht visionare oder charismatische
Eigenschaften sind, die auBerge-
wohnlich erfolgreiche Unternehmer
und Manager auszeichnen, sondern
die Fahigkeit, Ziele und Motive in
Resultate umzusetzen, und das auch
unter unglinstigen Umstanden. Diese
Umsetzungsstarke (Volition) besteht
aus funf erlernbaren Kompetenzen:

1.) Fokussierung der Aufmerksam-
keit auf das Wesentliche wissen,
worauf es ankommt und fokus-
sieren ihre Aufmerksamkeit auf
das Wesentliche, statt sich zu
verzetteln.

2.) Emotions- und Stimmungsma-
nagement (Energie mobilisieren)
steuern ihre Gefuhle so effizient,
dass sie emotionale Belastungen
schnell Uberwinden, statt darunter
zu leiden. AuRerdem konnen sie
sich selbst und Andere in eine gute
Stimmung versetzen, die die Arbeit
erleichtert.

3.) Selbstvertrauen und Durchset-
zungskraft (Erfolgserlebnisse)
starken regelmaRig die Basis ihres
Selbstvertrauens und konnen sich
wirksam durchsetzen.

4.) Vorausschauende Planung und
kreative Problemlosung haben
mehr praktische Intelligenz
(Cleverness), mit der sie Probleme
und Risiken kreativ bewaltigen.

5.) Zielbezogene Selbstdisziplin
durch tieferen Sinn der Leistung
wissen, warum sie arbeiten,
erkennen also den tieferen Sinn
in ihren Aufgaben und konnen
dadurch sich selbst und andere
begeistern und ,,mitziehen®.

Auf Basis dieser wissenschaftlichen
Erkenntnisse kann man WILLENS-
KRAFT trainieren.
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Herausragende Leistungen sind nicht
primar die Folge einer auBergewohn-
lichen Anstrengung, sondern das
Ergebnis einer intelligenten Entwick-
lung dieser Fahigkeiten. Wenn man die
Motivation mit einem Motor vergleicht,
dann ist die Volition der dazu notwen-
dige Treibstoff (oder Strom).

Mit anderen Worten: Willenskraft
ist positive Energie; sie ist wesent-
lich machtiger als negative Energie,
die sich aus Angsten oder (duReren)
Zwangen speist.

Schritt 4: So starken Sie lhre
Umsetzungskompetenz

Die Umsetzungskompetenz
(Willenskraft oder Volition)

lasst sich auf wenige konkrete
Verhaltensgrundsatze im Alltag redu-
zieren. Dieser Praxisbezug ist bei der
Motivation kaum moglich, weil Motive
i.d. R. wesentlich abstrakter sind und
am Anfang der Handlungskette liegen,
die zu Ergebnissen fihrt.

Diesen Prozess bezeichnet man auch
als Selbstregulation. Und das ist das

eigentliche Erfolgsgeheimnis heraus-
ragender Personlichkeiten.

Die Metapher: ,,Der Wille versetzt
Berge*, ist Ihnen sicherlich bekannt
und meint: Man kénne alles im Leben
erreichen, man miisse es nur wollen.

Besonders wichtig ist dabei der
Aspekt, dass umsetzungsstarke
Menschen ihre Gedanken, Geflihle
(Motive), Aktivitaten (Handlungen)
und den Erwerb relevanten Wissens
(bewusst) durch ihren Willen steuern.

Ohne diesen Willen, verliert der
Mensch an Handlungsfreiheit, er wird
passiv, planlos, lasst sich treiben, ist
leicht verfiihrbar und verliert schlieR-
lich an Selbstachtung. Die Folge ist
Abhangigkeit von untergeordneten
Antrieben, von Suggestionen, Grup-
penstimmungen, eigenen Verstim-
mungen, von primitiven Nahzielen, von
Gerlchten und Zank.

Folglich ist es notwendig, Willens-
starke durch das tagliche Prakti-
zieren einer Uberschaubaren Anzahl
von Verhaltensgrundsatzen zu

Aufgabe 1:

Nehmen Sie jetzt eine Selbsteinschatzung auf einer Skala von 1 -10 vor:

1.) Fokus

2.) Stimmungsmanagement

3.) Selbstvertrauen/Durchsetzung

4.) Planung und Problemlosung

5.) Zielbezogene Selbstdisziplin

Aufgabe 2:

In welchem Bereich wollen Sie sich verbessern und warum?

Grund fir die Verbesserung

1.) Fokus

2.) Stimmungsmanagement

3.) Selbstvertrauen/Durchsetzung

4.) Planung und Problemlosung

5.) Zielbezogene Selbstdisziplin
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trainieren, insbesondere die Verhal-
tensweisen, bei denen sich erfolg-
reiche von erfolglosen Menschen am
starksten unterscheiden.

So empfahl schon O.S. Marden 1920 in
seinem Buch folgendes:

,Du musst jeden Morgen mit dem
Entschluss aufstehen, dass heute
irgendetwas besser werden muss im
Vergleich zu gestern®“.

Ubertragt man diesen Gedanken auf
heute, muss man vor allem an kontinu-
ierlichen Veranderungen der Verhal-
tensgewohnheiten arbeiten.

Es liegt an uns selbst, wie wir diese
Erkenntnisse in Taten umsetzen und
diese zur Gewohnheit machen.

Luise Glick nimmt sich vor, ihre
Verhaltensgewohnheiten zu reflek-
tieren und an diesen zu arbeiten.
Zum Beispiel mochte Luise Glick
ihre Energie auf klar definierte Ziele
lenken!

Im ersten Schritt hat Luise Gliick ganz
klar die Ziele definiert. Der Pflege-
dienst erzielt eine Umsatzsteigerung
pro Kunde.

Kerstin Pleus

Beratung | Coaching | Seminare

Beraterin fiir Pflegeeinrichtungen
CottastraBe 14 | 44265 Dortmund

T.0151 61812813
pflege@kerstinpleus.de

www.kerstinpleus.de

Jeden Morgen nimmt Luise Glick sich
5 Minuten Zeit, um sich diesem Ziel
klar zu werden und fragt sich dann,
was kann ich heute tun, um meinen
Fokus darauf zu lenken, dem Ziel ein
Stlick naher zu kommen, bei dem was
ich tue.

PDL-Management-Tipp:

Frage dich bei jeder Arbeit, die du
anfangen willst: ,Gehort das zu
meinen Aufgaben und bringt mich
das, was ich jetzt tute meinem Ziel
naher?“

Machen
Sein lassen.

Wenn Ja:
Wenn Nein:

In der taglichen Arbeit stellt Luise
Gluck immer wieder fest, wie unter-
schiedlich die Menschen sind. Die zu
pflegenden Menschen, die Angeho-
rigen, die Mitarbeiter oder Kollegen
haben unterschiedliche Werte, es kann
zu Missverstandnissen kommen oder
Erwartungen werden geweckt, die
jedoch nicht erfillt werden. Wir gehen
immer wieder davon aus, dass unsere
Werte auch fur alle anderen genauso
gelten und diese auch alle kennen. Das
ist leider nicht der Fall.

-

Luise Glick mochte ihre eigenen
Werte erkennen, bestimmen und die
der anderen wahrnehmen. Sie nimmt
sich Zeit fur ,Welche Werte sind mir in
meinem Leben und bei meiner Arbeit
wichtig? Und erstellt eine Liste:

» Ich will helfen

» Ich will, dass man sich auf mich
verlassen kann

» Ich mochte anderen Menschen
mit Wertschatzung und Respekt
begegnen

PDL-Management-Tipp:

Im Alltag kann es helfen, wenn wir
uns die unterschiedlichen Werte
bewusst machen und fiir andere
Werte sensibel bleiben. Wenn wir
versuchen, eine gute Balance zu
finden, statt darauf zu bestehen,
was richtig oder falsch ist.

Liebe Leser, ich winsche lhnen immer
eine gute Balance und maximalen
Erfolg bei Ihrer Zielerreichung und
beim , Versetzen von Bergen“.

Kerstin Pleus
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