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Wenn Maschinen nicht nur produzieren, sondern
auch ,denken” und miteinander kommunizieren,
verandert sich die Rolle der Menschen: Werte
werden zu zentralen Erfolgsfaktoren.

Gestalten Sie diese Neuentwicklungen von
Anfang an konsequent mit, wo es am wirk-
samsten ist:

- mit den Menschen in lhrem Unternehmen und

- an allen Stellhebeln einer werteorientierten
Unternehmenskultur.

Ilhr L.I.LK.E.® Industry Team









Das personaldiagnostische Ver-
fahren profilingvalues® bildet die
Fahigkeiten der Mitarbeiter/-innen
ab und auch deren Entwicklungs-
potenziale: wertschatzend und
valide; ein seritses Feedback, mit
dem man sich identifizieren kann.

Dauer:
90 Min. pro Mitarbeiter/-in

Great Sales Force® (GSF) macht
klar, wie viel Vertriebspotenzial
bisher ungenutzt ist und welche
erfolgshemmenden sowie erfolgs-
treibenden Faktoren bestehen:
Fokussierung auf eine neue
Exzellenz.

Dauer: 20 Min. pro Mitarbeiter/-in
und 2 Workshops a 2 Stunden mit
den Fuhrungskréaften

Trainingsmodule fiir Vertrieb
und Fertigung

Die Trainingsmodule geben kon-
krete Antworten auf jene Fragen,
an denen auch erfahrene und
top ausgebildete Industrie-
Mitarbeiter/-innen in der neuen
Realitat an ihre Grenzen stof3en:
neue Kompetenzen mit Wissen,
Kénnen, Werten und Tugenden.

Sales Training fiir Verkaufer/
-innen und Vertriebsmitarbei-
ter/-innen

Dauer: 2 x 2 Tage plus
Zertifizierung

Training fiir Fertigungs-
mitarbeiter/-innen

Dauer: ca. 38 Beratungstage
(inkl. Umsetzung). Richtwert
bei einem durchschnittlichen
mittelstandischen Unter-
nehmen.

Kreative Methoden schaffen
Freude beim Trainieren und
bringen das Gelernte in die
unbewusste Kompetenz: Wissen
wird zum ,automatischen”
Kénnen und kann auch unter
Druck authentisch abgerufen
werden.



BereichsuUbergreifende Projekt-
arbeiten in Fertigung und Ver-

trieb und die damit verbundene
Zertifizierung bringen Teilneh-
mer/-innen in die Eigenverant-

wortung und sichern den Return

on Investment. Loyalitadt macht
sich bezahlt.

Die zeitgemale Online-
Kommunikationsplattform
CORE smartwork stiitzt
diesen Prozess, ganz nach dem
Motto: Vernetze Mitarbeiter,
stifte Sinn.

Dauer: laufende
Implementierung

L.I.LK.E.® Industry hat einen
starken Teambuilding-Charakter.
Gemeinsames Training, gruppen-
bezogene Projektarbeiten und
die daraus resultierenden mess-
baren Erfolge formen Ihr Team zu
einem Dreamteam.
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Klarheit ist der beste Ratgeber:
Wie viel Potenzial steckt in den
Mitarbeiter/-innen und in der
Vertriebsorganisation? Welche
sind die erfolgshemmenden und
die erfolgstreibenden Faktoren?




Den Mitarbeitern/-innen Aufmerksamkeit
schenken und sie in ihrer ganzen Persdnlich-
keit wahrnehmen — das ist Ausdruck echter

Wertschatzung.

Mit dem personaldiagnostischen Verfahren
profilingvalues® gelingt ein idealer Start flr

einen neuen Anfang.

Great Sales Force® zeigt das Potenzial fr die
Produktivitatssteigerung im Vertrieb auf.

ES WIRD ERKENNBAR

Welche Voraussetzungen brin-
gen die Mitarbeiter/-innen mit,
um das Unternehmen in die
neue Realitat der Industrie zu
begleiten?

profilingvalues® zeigt auf:

— welche Fahigkeiten bereits
vorhanden sind und welche
Entwicklungspotenziale in den
Mitarbeiter/-innen stecken.

- in welchen moglichen Kom-
fortzonen es sich lhre Mit-
arbeiter/-innen gemutlich
gemacht haben.

- wie die Mitarbeiter/-innen
sich selbst und ihr Berufsbild
sehen und wie sehr sie sich
damit identifizieren.

- wie stark die momentane
Aufmerksamkeit auf den
Fahigkeiten liegt, also auf dem

alles entscheidenden ,Wollen®.

Welche Rahmenbedingungen
herrschen in der Organisation,
um die Mitarbeiter/-innen
optimal in die neue Realitat der
Industrie zu begleiten?

Mit Great Sales Force® erhalten
Sie eine DNA lhres Vertriebes
und die Sicherheit fur daraus
abzuleitende MalBnahmen.

Great Sales Force® ist der un-
verzichtbare Sicherheits-Check,
der eine volle Entfaltung

und Wirksamkeit von L.ILK.E.®
Industry erméglicht und garan-
tiert. Esist ein klarer Befund, der
Fakten von Vermutungen und
echte Barrieren von Ausreden
trennt.

Er zeigt, welche Rahmenbedin-
gungen vorherrschen, welche
Einstellungen zu registrieren sind
und in welche Richtungen sich
alles entwickeln muss.

DAS ERGEBNIS

In einem vertraulichen Feed-
backgesprach erhalten die
Mitarbeiter/-innen Klarheit

Uber ihre Talente und ihre Ent-
wicklungsfelder. Sie geben ein
verbindliches Versprechen ab,

an ihrer Weiterentwicklung zu
arbeiten. profilingvalues® er-
moglicht eine gemeinsame Basis
und schafft das notige Vertrauen
zwischen Mitarbeiter/-innen und
Trainer/-in.

Great Sales Force® errechnet

- basierend auf den Angaben
der Mitarbeiter/-innen — wie viel
Prozent des Umsatzpotenzials
derzeit nicht genutzt werden.

Die FUhrungskrafte konnen die
erfolgshemmenden Faktoren
aus dem Weg raumen und die
Mitarbeiter/-innen stérker in die
Verantwortung bringen, um die
Umsatzpotenziale zu heben.



Der Weg in die neue Realitat:
Praxistransfer ist der Motor
einer standigen Entwicklung.
Das neue Konnen beweist
Kraft.



Nur wer weil3, wo und wie er konkret argumentieren kann,

wird das auch tun.

Die Schritte von den Werten zu neuen Tugenden in der
Praxis bringen spontane Erfolgserlebnisse und untersttitzen
die Bereitschaft, Verantwortung zu Ubernehmen.

Selbst bestens ausgebildete
Vertriebsmitarbeiter/-innen
sind fiir konkrete Antworten
auf folgende Fragen dankbar:

- Wie kann beim Kunden ein
echter Mehrwert argumen-
tiert werden, sodass er diesen
erkennt und auch bereit ist

entsprechend daflr zu bezah-

len?

- Wie gelingt es die Anforderun-

gen des Kunden richtig zu de-
finieren und dadurch die Zeit
proaktiv und wertschdpfend
am Kunden zu verbringen?

- Was sind die Geheimnisse
einer stabilen und wertschat-
zenden Kundenbindung, um
dem Marktbegleiter erfolg-
reich entgegen zu wirken?

- Was sind wirkungsvolle Stra-
tegien, um auch Differenzen
bei Preisen und Konditionen

bei vergleichbaren Produkten/

Leistungen zu Uberbriicken?

- Welche Instrumente wirken
effizient in der Neukunden-
gewinnung?

Selbst bestens ausgebildete
Fuhrungskrafte in der Fertigung
sind fur konkrete Antworten
auf folgende Fragen dankbar:

- Wie werden Vertrieb und
Verkaufsinnendienst mit
Fertigung und Logistik optimal
aufeinander abgestimmt, um
zeitnahe, fixe Liefertermine zu
gewahrleisten?

- Wie gelingt es einer Organi-
sation aus selbststandigen
Teams, das Tagesgeschaft fuh-
rungskraftefrei zu gestalten?

- Wie werden signifikante
Verklrzungen der Lieferzeit
erreicht?

- Wie garantiert ein neues
Layout, dass Zwischenlager-
platze aufgeldst und neue
Arbeitsplatze eingerichtet
werden kdnnen?

- Was ist ein wirkungsvoller
Prozess, um die Fehlerquote zu
reduzieren?

- Wie ist es mdglich, mit den
selben Mitarbeitern 15-25 %
mehr Produktivitat zu errei-
chen ohne mehr zu schwitzen?

Know-how-Transfer:

1. Statusermittung und
Zielworkshop

2. Entwicklung einer maf3-
geschneiderten Nahtstellen-
organisation

3. Erarbeitung von Durchlauf-
zeitplanen (Durchlaufzeit ist
fix!)

4. ggf. Erstellung eines neuen
Layouts (Material- und Pro-
duktionsfluss)

5, Implementierung eines Sys-
tems zur Fehlervermeidung

6. Entwicklung und Einfihrung
einer Qualifikationsmatrix
fur die Hochqualifizierung
der Mitarbeiter zu Multi-
spezialisten

Das L.I.K.E.® Industry Trainings-
programm liefert exakte
Antworten auf diese erfolgs-
entscheidenden Fragen in
unvergleichlicher Qualitat. Dies
eroffnet vollig neue Perspektiven
in Vertrieb und Fertigung.



Die neue Realitat verlangt neue Die kontinuierliche Weiterent-

Verhaltensmuster: Wir missen wicklung wird zur Selbstverstand-
Routinen entlernen, Einstellungen lichkeit und das Training zum fixen
Uberprifen und unsere Denk- und Bestandteil des Berufsalltages.

Arbeitsprozesse vertiefen.

Nach den Seminar-Modulen
arbeiten Mitarbeiter/-innen aus
den verschiedenen Bereichen
(Verkauf/Verkaufsinnendienst,
Fertigung und Logistik) zusam-
men und setzen gemeinsam die
neu erarbeiteten Prinzipien und
Regeln vor Ort, an ihren Arbeits-
platzen, um.

So lernen Teilnehmer/-innen auf
zeitgemalle Weise zu trainieren
und werden dabei von digitalen
Medien unterstiitzt. Sie Uberset-
zen das Gelernte in ihre eigene
Sprache und bleiben authentisch.

Die Teilnehmer/-innen fuhlen
sich (selbst-)sicher und sind in
der Lage, Kundengesprachein
auRergewdhnlich hoher Qualitat
zu fUhren und neue Fertigungs-
prozesse effizient umzusetzen.

Sie sind fit, um nicht nur in der
neuen Realitat der Industrie be-
stehen zu kdnnen, sondern auch
um auf3erordentlich zu perfor-
men.



3

Von der Theorie in die Praxis:
neue Kompetenzen entdecken,
stimulieren, koordinieren und
konsequent praktizieren.

L 4
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Erst die Verkntpfung von Wissen,
Kénnen und Motivation fuhrt

zu jenem Know-how, das in der
neuen Realitédt messbare und
wirtschaftliche Erfolge liefert.

Im Rahmen des L.I.K.E® Industry
Prozesses fuhren die Teilneh-
mer/-innen aus Fertigung und
Vertrieb selbstgewahlte Projekte
abteilungstibergreifend im Team
durch, die mit der jeweiligen
Unternehmensstrategie abge-
stimmt sind und auf die Zielerrei-
chung einzahlen. Hier gelingt der

Schulterschluss, sodass Fertigung

und Vertrieb in Einklang gebracht
werden .

Die Projekte erfordern umfassen-
des Denken und den Einsatz der
erlernten vier Kompetenzen und
deren Verknupfung:

Produktkompetenz
Marktkompetenz
Verhandlungskompetenz
Planungskompetenz

Rentabilitat wird von einer rech-
nerischen Grof3e zu einer konkret
fassbaren Aufgabe, die stimuliert
und motiviert. So erreichen wir
nicht nur konkrete Ergebnisse,
sondern auch handfeste Grund-
lagen fur qualifizierte und fakten-
basierte Mitarbeiter/-innen und
Fuhrungsgesprache. Das gesamte
Team hat den Zugang in die neue
Realitat gefunden. Ein guter
Grund, diese Zukunftsfitness
auch anerkennend zu zertifizieren.
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Ein Tool, das strukturiert:

Mit CORE smartwork gelingt
es langfristig, die richtigen
Mitarbeiter/-innen zu finden,
zu binden und zu motivieren.




CORE smartwork ist eine digitale
Plattform und bundelt zentrale
Aufgaben der Kommunikation in
einem Tool. Es versteht sich als
Werkzeug fur Mitarbeiter/-innen:
Jeder einzelne kann das Unter-
nehmen durch eigene Beitrage
und Ideen aktiv mitgestalten.
Beziehungen werden dadurch
enger, das Netzwerk stérker und
die Organisation verschiedenster
Prozesse einfacher.

Aktuell besteht CORE smartwork
aus 19 Modulen — vom Ideen-
management, einem digitalen
schwarzen Brett (Uber die
Abbildung der Personalakte bis

hin zum Aushang verschiedenster

Workshops, Trainings oder
Befragungen.

Auch Ressourcen wie Fuhrpark
oder die Live-Einbindung aktueller
Produktionszahlen ist moglich.

- CORE smartwork ist schnell
einsatzbereit und schafft ab der
ersten Minute ein wertvolles
Miteinander.

- Essorgt fur Transparenz und
ermoglicht effiziente Prozess-
gestaltung in verschiedensten
Bereichen der internen Kom-
munikation.

- Das direkte Feedback unter-

stltzt die rasche, agile Organi-
sation.

- CORE smartwork erleichtert die

Zusammenarbeit und verbes-
sert sie nachhaltig.



Produktive Teamarbeit ist keine Selbstverstandlichkeit:
Wir alle mlssen lernen, wie man in der neuen Realitat
eigene Starken mit anderen verbindet und zu einem
groBBeren Ganzen zusammenfihrt. Erst dann wird ein
wachsender Erfolg fur alle daraus.

Aber Kooperation funktioniert nur zwischen selbst-
bewussten Menschen, die ihre Qualitaten kennen
und bejahen und den Schulterschluss mit anderen
als Verstarkung erleben und nicht als Eingestandnis
von Schwachen.

Deshalb ist auch das Formen von Teams integrierter
Bestandteil von L.I.LK.E.® Industry und steht als Hohe-
punkt am Ende des Prozesses.

DAS ERGEBNIS

Wenn Menschen etwas gemeinsam erleben, haben sie flr ihre Zukunft
etwas gemeinsam: So kann L.I.K.E.® Industry auch als Teamtraining
verstanden werden; denn es ist mehr als nur ein Appell an eine gute
Zusammenarbeit: L.I.K.E.® Industry ist eine logische und konsequente
Fortsetzung des Gelernten mit den Mitteln der Kooperation ,,by doing”.

So kdnnen Sie mit erstaunlichen Synergien rechnen, mit neuen Ideen und
einer Teamqualitat, die auf persdnlichen Einsichten, Starkeprofilen und
erlebter Wertschatzung beruht und sich buchstablich ,von selbst” immer

weiter verstarkt.
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Keiner ist so klug wie alle.
Denker, Fuhler und Macher
tragen ihre Kompetenzen
zum Gelingen eines gréfBeren
Ganzen bei: Lernprozess,
Motivationsprogramm und
neues Kénnen in einem.




Dr. Reinhard Lindner, MBA ist
seit mehr als zwei Jahrzehn-

ten Unternehmensberater und
Managementtrainer. Sein starkes
berufliches Engagement in China
und Japan lehrte ihn verschiedene
Blickwinkel und Herangehens-
weisen, um komplexe Heraus-
forderungen in der Fiihrung von
Organisationen zu l6sen. Sein
interkultureller Background

hilft, das Vertrauen der Teilneh-
mer/-innen auf empathische
Weise zu gewinnen.

Der ausgewiesene Experte fur
Leadership und Sales etablierte
mehrere Seminarformate als
internationale Marke. Zudem
gastiert der Bestseller-Autor an
verschiedenen Universitaten als
Lektor.

Fur Josef Steinbacher, CMC sind
Ziel- und Losungsorientie-

rung in komplexen Situationen
selbstverstandlich. Denn fur den
ehemaligen Eisfall- und Felsklet-
ter-Profi bedeutet das Uber-
winden von Grenzen niemals,
die Angst zu ignorieren, sondern
richtig mit ihr umzugehen.

Josef Steinbacher war 15 Jahre
lang in der Industrie als Projekt-
leiter fur die EinfUhrung von
ganzheitlichen Fertigungs-
systemen tatig.

Seit 2012 begleitet der selbst-
standige Trainer und Unterneh-
mensberater Organisationen
und Menschen im Zuge eines
Musterwechsels: Er definiert
Geschaftsprozesse durch eine
maBgeschneiderte Nahtstellen-
organisation neu. Unternehmen
stellen sich dadurch schneller
und flexibler auf den Kunden-
nachfragestrom ein. Seine Kern-
kompetenz: die Fachberatung
mit qualifiziertem Einsatz von
Prozessberatung, Moderation
und Coaching inklusive Umset-
zungsbegleitung.



Ing. Christian Oberleitner
verbindet technisches mit
kaufmannischem Know-how

zur einzigartigen Expertise

far Unternehmenswachstum.
Uber 10 Jahre sammelte er

auch internationale Erfahrung
wahrend seiner Aufenthalte in
Deutschland und den USA. Zudem
verbrachte er weitere 10 Jahre als
Geschaftsfuhrer von Business
Leader in den Landern Deutsch-
land, Tschechien, Niederlande und
Turkei. Wahrend dieser Zeit konnte
Ing. Christian Oberleitner zahl-
reiche globale Projekte realisieren
und strategische Markte und
Marken aufbauen.

Er profitierte nachhaltig von den
verschiedensten kulturellen Ein-
flussen und pflegt seit Beginn sei-
ner Karriere ein ausgezeichnetes
globales Netzwerk in der Industrie.

Dipl.-Ing. Wilhelm Hofmann, MBA

ist akademisch ausgebildeter
Maschinenbauer mit 20 Jahren
Erfahrung als Geschaftsfihrer
innovativer Unternehmen in der
Metallindustrie und in der Antriebs-/
Automatisierungstechnik. Seine
Fuhrungskompetenz ist gepragt von
Offenheit, Ehrlichkeit, Vertrauen und
Verlasslichkeit, wodurch er in Teams
als Uberzeugendes Vorbild wirkt.

Zielstrebig und mit groRer Aus-
dauer konnte Dipl.-Ing. Wilhelm
Hofmann umfangreiche Ver-
anderungsprozesse in der
Unternehmensorganisation und
Unternehmenskultur erfolgreich
umsetzen. Seine ausgepragte
Kundenorientierung, verbunden mit
eindrucksvollem Prozess-Know-
how, ist mageblich verantwortlich
fur das profitable und nachhaltige
Wachstum der geflihrten Unter-
nehmen.



»Fertigung und Vertrieb in der Industrie so aufeinander
abzustimmen, dass beide Bereiche wie Zahnrader
ineinander greifen, ist mit fortschreitender Digitali-
sierung zur Uberlebensfrage geworden. Kreative Ideen
und intelligente Konzepte sind gefragt.”

,Durchdachte und effiziente Fertigungsprozesse
sowie zeitgemale Vertriebsstrategien aufeinander
abzustimmen und daraus resultierend Kunden-
bedurfnisse noch besser zu bedienen, sind kiinftige
Erfolgsparameter. Jenen Industrieunternehmen,
denen das gelingt, gehért die Zukunft.*



,Betriebe von morgen mussen perfekt organisiert sein.

Dazu z&hlt vorrangig, sich mit einer Top-Mannschaft
am Markt gut aufzustellen. Das alleine gentigt aber
noch nicht! Entscheidend sind ebenso ein lupenrein
organisiertes Produktionskonzept mit kurzen Durch-
laufzeiten sowie die entsprechende Logistik, um kon-
stante Liefertreue zu garantieren.”

,Der Trend der Digitalisierung trifft auf eine Welt voller
Herausforderungen: Die Bevolkerung wachst, Mega-
stadte entstehen, Ressourcen werden knapp. Wir
brauchen mehr Energie, sauberes Wasser und saubere
Luft. Die Digitalisierung bietet aus unserer Sicht das
Potenzial, diese Herausforderungen zu meistern. Die
intelligente Vernetzung von Geschaftsprozessen,
Komponenten, Anlagen, Dingen und Menschen ist der
Schlussel fur die Lésungen der Zukunft®.



L:I'K-E+ Industry



