Um lhr Top-Team noch besser zu leiten:

MITARBEITER/INNEN
ZU FANS MACHEN




Was ist ein FAN?

Ein FAN ist ein Mensch, der Passung zu
seinem Idol verspurt. Diese Passung ist
die Grundlage fur emotionale
Verbundenheit. Die Wirkung dieser
Passung ist, dass der Fan seinem Idol
vertraut, sein Idol weiterempfiehlt, auch
in schlechten Zeiten zu seinem Idol
steht, es sogar gegen negative Kritik
verteidigt. FAN-Beziehungen sind
immer auf Dauerhaftigkeit angelegt.
Genau das macht Fans auch in
Mitarbeiterbeziehungen so wertvoll.

Machen Sie lhre Mitarbeiter zu Fans!



- FAN-MITARBEITER/INNEN machen Unternehmen
~ erfolgreicher — und zwar auf mehreren Wegen gleichzeitig!

FAN-MITARBEITER/INNEN ...

.. sind treu und loyal.

.. arbeiten wesentlich motivierter.

.. bilden sich auch in ihrer Freizeit fort.

.. empfehlen die Leistungen der Praxis weiter.

.. empfehlen die Praxis als Arbeitgeber weiter.

.. sind wesentlich weniger burnout- und boreout-gefahrdet.
.. wollen dauerhaft bei ihrem Arbeitgeber bleiben.

.. machen auch Patienten zu FANS!

+ + + + + + + +

Aber wie machen Sie Ihre Mitarbeiter/innen zu FANS?

Wir zeigen es lhnen — mit den praX|S

+insights



Wie hoch ist die FAN-QUOTE unter lhren Mitarbeiter/innen?

Um den “Faktor Mitarbeiter” zum “Erfolgsfaktor Mitarbeiter” und damit zum
FAN-MITARBEITER zu machen, sind Kommunikation und Filhrung entscheidend.

Das erfolgreiche Leiten einer Praxis hangt unmittelbar mit den
FUhrungsqualitaten des Inhabers zusammen, mit der Fahigkeit, A

-

Beziehungen innerhalb des Teams zu steuern. Wir wissen aus
unserer langjahrigen Erfahrung, dass Selbstreflektion des eigenen
Kommunikationsstils der Schlissel fur diesen Erfolg und fir das
Erlangen echter Flhrungsstarke ist.

praxis
Tinsights fiir mehr ...

.. personliche Wertschatzung
.. wirtschaftlichen Erfolg

.. Wertsteigerung lhrer Praxis
.. Mitarbeiterbindung

.. Spal} bei der Arbeit

.. Zufriedenheit im Team 2
.. Effizienz in den Ablaufen 3
.. Patientenbindung & Neugewinnung

+ 4+ 4+ + + FF
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Leiterin Emotionale Mitarbeiterentwicklung bei 2HMforum.
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Aufgezeichnet beim VIRTUAL DENTAL SUMMIT 2020.



https://youtu.be/OnYZZhMdOE0
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POTENTIALANALYSEN MODULE

Abschnitt 1: Analyse Verhalten (WIE):
+ In diesem Teil der Analyse wird
gezeigt, wie sich die Person
natlrlich verhalt (Basis-Stil) und
wie sie ihr Verhalten in bestimmten
Situationen anpasst (Adaptierter Stil).
# Hieraus kann man ableiten, wie eine
Person kommuniziert, Probleme 16st
und Mitarbeiter fuhrt.

Insight-Analyse Personliches Coaching- Selbstfiihrung Mitarbeiterfiihrung
Gespriach nach dem FAN PRINZIP nach dem FAN PRINZIP

Abschnitt 2: Analyse Motive (WARUM):

+ Die Analyse der Motive liefert b v 4
Informationen dariber, warum
eine Person so handelt wie sie es tut. Modul 1 Modul 2 Modul 3

# Dieser Abschnitt zeigt die Haltung, die
hinter dem Handeln liegt.
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BASISMODUL

Insight-Analyse Perstnliches
Coaching-Gesprach

Modul 1:

+ Insight-Analyse zur Reflektion des Kommunikationsstils
und personliches Coaching-Gespréach

4 Online-Verfahren und Video-Konferenz, sofort individuell buchbar.

Modul 1

Investition: € 990,00 *

Ablauf:

# Praxisinhaber/in fuhrt die Insight-Analyse zum persénlichen Kommunikationsstil durch (online).

4% Praxisinhaber/in erhalt den Report zur Analyse per Mail.

4+ Praxisinhaber/in erhalt ein persénliches Coaching-Gesprach(1 Stunde online) zum persénlichen
Report, um da eigene Kommunikationsverhalten zu reflektieren.

* Alle Preise sind Nettopreise.
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TRAININGSMODULE - aufbauend auf dem Basismodul

Selbstfithrung Mitarbeiterfithrung
nachdem nach dem
FAN-PRINZIP FAN-PRINZIP

+ Modul 2: Selbstfiihrung nach dem FAN PRINZIP
= 1-Tages-Prasenz-Veranstaltung

alt.: 1-Tages-Online-Veranstaltung (je nach Kontaktsituation)

+ Modul 3: Mitarbeiterfihrung nach dem FAN PRINZIP Modul 2 Modul 3
= 1-Tages-Prasenz-Veranstaltung Investition je Modul: € 1.190,00 *
alt.: 1-Tages-Online-Veranstaltung (e nach kontaktsituation)

Die Trainingsmodule finden in Mainz statt, sobald sich jeweils mindestens 7 Teilnehmer anmelden.
Turnus: Im Abstand von 6-8 Wochen.

* Alle Preise sind Nettopreise.
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ERGANZUNGSMODULE - auf Anfrage im Anschluss an Modul 3

Personliches Coaching
liber einen definierten

-9 :
Mitarbeiterfiihrung : Zeitraum nach dem
nach dem FAN PRINZIP I FAN PRINZIP

|

|

|

1 Individuelles

1 FAN-MACHER .

______ > S Team-Orchestrierung Settlng =

Fir Praxisteams Individuelle

(Arzt und Mitarbeiter) e
Investition

FAN-MACHER
Team-Orchestrierung
Fur Fihrungsteams
(Gemeinschaftspraxen)

Erganzungsmodule 9
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MitarbeiterfUhrung & Kommunikation erfolgreich steuern

Der Schlussel zum Erfolg: Selbstreflektion

WIE UNS UNSER GEGENUBER SEHEN KONNTE:

WIE WIR UNS SELBST SEHEN:

gewissenhaft
prazise
besonnen
hinterfragend
formal

vertrauensvoll
ermutigend
mitflhlend
entspannt
geduldig

fordernd
entschlossen

willensstark
zielgerichtet
sachorientiert

umganglich
enthusiastisch
Uberzeugend
redegewandt
offen

steif
emotionslos

misstrauisch
reserviert
unentschlossen

)

figsam
unbeteiligt
beleidigt

abhangig
stur

Selbstfiihrung
nach dem FAN PRINZIP

aggressiv
antreibend
beherrschend
intolerant
anmalfend

erregt
hektisch
indiskret
extravagant
voreilig
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Was ist das FAN PRINZIP?

Das FAN PRINZIP ist ein ganzheitliches
Management-Steuerungssystem, das
Unternehmen und Praxen dabei hilft, ihre
internen und externen Beziehungen zu
analysieren und zu optimieren, um dadurch
den (auch wirtschaftlichen) Erfolg zu
steigern.

Mit dem FAN PRINZIP lasst sich das innere
und duldere Beziehungsmanagement einer
Praxis auf die wesentlichen Merkmale von
Fan-Beziehungen ausrichten — auf
Identifikation und wahrgenommene
Einzigartigkeit.




Wer ist mein FAN?

Mit dem FAN-SCAN segmentieren wir lhre Mitarbeiter hinsichtlich der emotionalen Bindung und der Zufriedenheit in/mit
Ihrer Praxis. So identifizieren wir insgesamt finf Typen, die unterschiedliche Werte fir Zufriedenheit und emotionale Bindung
aufweisen: FANS, SYMPATHISANTEN, , ENTTAUSCHTE und GEGNER.

Trotz geringer Zufriedenheit (noch) relativ
hohe Bindung. Der enttduschte Fan.
‘npathisanten

AuRerst zufrieden und
Uberdurchschnittlich gebunden.
Aulerst loyal und hoch motiviert.

Uberdurchschnittlich zufrieden und
gebunden. Loyal, aber
unterdurchschnittlich motiviert.

Fan-Indikator

Weder zufrieden noch gebunden. Uberdurchschnittlich zufrieden,
Arbeiten teilweise aktiv gegen das Unternehmens- dennoch nicht gebunden. llloyal und
Unternehmen. Gegner bewohner unterdurchschnittlich motiviert.

Mitarbeiterzufriedenheit
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Wie arbeitet das FAN PRINZIP?

Mit dem FAN PRINZIP messen, bewerten und
optimieren wir die Qualitdt der Beziehungen zu
Ihren wichtigsten ,,Zielgruppen® — lhren
Mitarbeitern und lhren Patienten.

Mit dem FAN PRINZIP verschaffen wir lhnen
Klarheit Gber die Zufriedenheit und emotionale
Bindung lhrer ,Zielgruppen“ und helfen Ihnen
dabei, sich auf Ihre Starken zu besinnen, lhre
Ressourcen optimal einzusetzen und Ihre Praxis
erfolgreich zu steuern.

Das FAN PRINZIP 6ffnet den Blick fir einen
dringend benétigten Paradigmenwechsel im
Beziehungsmanagement. Der Kerngedanke:
Versuchen Sie nicht langer, lhre Mitarbeitern
und lhre Patienten mit immer mehr Leistung und
immer gréRerem Aufwand immer zufriedener

zu machen. Und dabei helfen wir lhnen mit den praxis

+insights
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Urheberrechtshinweis

Die in dieser Prasentation dokumentierten Zusammenhange, ldeen, Vorschlage und Angebote sind das
geistige Eigentum der praxis PLUS award GmbH und der . Sie unterliegen den geltenden
Urheberrechtsgesetzen.

Die unautorisierte Nutzung, die ganze oder teilweise Vervielfaltigung sowie jede Weitergabe an Dritte ist nicht
gestattet. Die Prasentation dient nur internen Zwecken. Daher ist jede Form der Veréffentlichung untersagt.
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