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Vorstand: ,Unsere Fuhrungskrafte klagen immer wieder ,Einfach keine Zeit" und dass sie
nicht zu ihrer wesentliche Aufgabe kommen!*

Vertriebsleiter: ,Mal ganz ehrlich, wie oft kann man das auch anderswo héren? Doch das ist
schlichtweg eine Lige! Machen wir uns klar: Wir haben nattrlich nicht zu wenig Zeit sondern
einfach zu viel zu tun. Denn scheinbare Zeitprobleme sind im Grunde Kapazitatsprobleme oder
-engpasse.

Wir haben den Fuhrungskréaften angeraten dass Sie genau aufschreiben womit sie ihre Zeit
verbringen. Sie haben eine Woche lang ein Zeitprotokoll erstellt womit sie ihre Zeit fiillen.
Wichtig war dass sie eine ganz ,normale“ Woche protokollierten. Es wurde deutlich, wofur sie
besonders lange brauchen und was schneller geht. Sie lernten, ihre Zeit besser
einzuschatzen".

Vorstand: ,Was waren die weiteren Erkenntnisse?*

Vertriebsleiter: ,Die Fuhrungskrafte sagten sie kommen ihrer Zeit auf die Spur!

Das Zeitprotokoll ist auch ein ideales Mittel um die alltaglich Routine einmal genau unter die
Lupe zu nehmen. Routine lebt davon, dass wir sie nicht hinterfragen. Es wurde auch deutlich
wie viele Zeitreserven sich hinter der Routine des Alltags verstecken. Es wurden auch
Zeitdiebe der besonderen Art deutlich: Typische Aussagen wie:

.Das schaffe ich schon!“, Quantitét ist nicht gleich Qualitat!, Wer morgens als erster bei der
Arbeit erscheint und abends als Letzter geht, steuert geradewegs dem Burn-out entgegen und
nicht dem Erfolg. Auch hier wurde deutlich dass die ,Balance im Leben* zwingende
Voraussetzung fur Erfolg ist.

,Habe ich auch nichts vergessen?“, Projekte oder Besprechungen: Vor lauter Sorge, etwa
Wichtiges zu vergessen, laufen sie standig Gefahr, Termine nicht einhalten zu kénnen. Die
Fuhrungskréafte verwenden jetzt ,,Checklisten”, die sie Punkt fir Punkt abhaken. So kénnen sie
sicher sein, dass sie nichts vergessen.

~Just in Time" Punktlichkeit ist ein Muss! Trotzdem muss man nicht Gberpulnktlich sein. Es ist
nicht ndtig dass Sie 15 oder gar 20 Minuten friiher als verabredet zu einem Termin erscheinen,
nur um dann nicht zu wissen wie Sie die Wartezeit Uberbriicken wollen. Gehen Sie Termine
entspannter an. Seien Sie punktlich, aber nicht Gberpunktlich!*

Vorstand: ,Das ist mir sehr wohl bekannt! Nur, wie kriegen die Kollegen das jetzt in ihr
Verhalten?*

Vertriebsleiter: ,Nachdem die Fiihrungskréfte ihr personliches Zeittagebuch sorgféltig gefihrt
hatten stellten sie ihre ,Zeitdiebe" fest. Nun gingen sie den nachsten wichtigen Schritt: Sie
betrachteten nur ihr persdnliches Zeitprotokoll in Hinblick auf die vier verschiedenen
Lebensbereiche. Sie gaben jedem Bereich seine eigene Farbe und markierten die jeweiligen
Eintragungen entsprechend ihres Zeitplanbuches:

Schwarz: kennzeichnet alles was mit Beruf und Leistung zu tun hat.
Rot: steht fir Familie und soziale Kontakte.

markiert den physischen und gesundheitlichen Bereich
Blau: stellen die mentalen und sinnorientierten Elemente

Schwarz, rot, , blau; aus diesen vier Farben setzt sich jedes Farbfoto zusammen, ohne
diese kunterbunte Mischung ist alles nur grau. Und genau deshalb sollten auch die
individuellen ,Work-Life-Balance" Positionen unserer Fiihrungskréafte aus diesen
Farbelementen zusammengesetzt sein.

Ideal ist es, wenn jede einzelne Farbe voll zu ihrem Recht kommt. So unterstitzt jede Farbe
die andere, alle verhelfen sich gegenseitig zur vollen Geltung.

Welche spezielle Mischung jede Fuhrungskraft persénlich bevorzugt- etwas mehr schwarz
oder eine Portion Rot - ist einzig und allein deren Sache.”

Vorstand: ,Naja, klingt ja alles einfach, ich frage mich nur warum es in der Praxis immer
schwieriger wird in Lebensbalance zu bleiben?*

Vertriebsleiter : ,Ja, Sie haben Recht! Gerade zu diesem Punkt werde ich Ihnen noch einige
wesentliche Faktoren aus der Position ,Familie, Partnerschaft usw.” beim nachsten Mal neue
und wichtige Erfahrungen aus der ,Work-Life-Balance" vorstellen.*

Vorstand: ,Alles klar und dann bis zum nachsten Gesprach!”

Vertriebsleiter: ,Danke, auch fir lhre offene Haltung!“
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