* Ludwig S. Sahesch-Pur

* Digital Transformation_Innovation_@airpur drones GmbH
Swiss-Asian MBA, FHNW / Switzerland , Shanghai, Germany

“quality management
Core Competences: in organizational culture change”

Organizations change and business development and innovation activities for start ups and corporate businesses

Done so far:

>15 Jahre Internationaler Risk Assessment Manager im Bereich Kraftwerkssicherheitsanlagen- und im allgemeinen Energiesektor, Schadensanalyse
und Schadensbegutachtungen bei Havarien und Unfillen, Abwicklungsverantwortlicher mit Versicherungen und Begleitung der Logistik von
komplexen Anlagengrdssen

Internationaler Schweissfachiangenieur, DVS® [IW 1170, SLV Miinchen; Change-Management, Kommunikation und Consulting Prozesse, Begleitung bei
Veranderungsprozessen innerhalb von Grosskonzernen und mittelstandischen Unternehmungen. Insourcing & Outsourcing

Auditor nach EN ISO 9001-2015, Schienenfahrzeuge und Schienenfahrzeugteile.

Mitglied im schweizerischen und deutschen Bauausschussverband — BIM (Business Information Modelling), Bauen mit Smart Building Methoden,

https://www.glci.de/, https://www.slci.ch/ Mitglied der Deutschen Gesellschaft der DVS, https://www.gsi-slv.de/ Mitglied der Deutschen Gesellschaft

fiir Qualitat, DGQ, https://www.dgq.de/ Mitglied des Schweizerischen Kaderverbandes des Offentlichen Verkehrs, KV6V, https://kvoev-

actp.ch/informationen/
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Q-Manifest DIVO8
erstellen

Soll-Q-Werte, -Kompotenzon
und -Verhalten beschricben

Initiativen umsetzen

Q-Mindset erlemt und
Ausbroitung gestartet

o

Kompetenz
aufbauen

-Q-Manifest in Praxis*
an alle MA transforiert

@
Handlungsfelder

- konkretisieren
O Vision, Ziele, Leltsatze formuliert

Q-Mindset erheben

Handlungsbedarf und -felder
identifiziert

N %

N P

Wissenskampagne 2:
Quality day ,on Tour*

(Allo) Mitarbeiter motiviert
und aktiviert

Multiplikatoren
qualifizieren

Witkungsweise des Q-Mindset
Transfers verstanden, Handlungs-
felder vs. Initiativen bewertet

Kata-Prinzip
anwenden

Mentorship Programm etabliert

Initiativen planen

Initiativen
Testlauf

(Worldcafé)

Initiativen und Transfermodell
konziplert

!

Wissenskampagne 1:
Fihrungskrafte

Flhrungskrafte integriert
und aktiviert




Qualitdt der Zukunfts- —— S Qualitét der
ausrichtung Qualitat der Organisation Umsetzung

Qualitat der Fiihrung
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The market Demand — Organizational Change in QM

ubergeordnete Starken starken

Qualitatskultur-

merkmale Verdichtung Kompetenz

und Verhalten
- hohe Zuverlassigkeit

= kalkulierbar und einschitzbar
= 100% verlazslich

Unwerte /
Demotivatoren

Werte /
Motivatoren

. - Sargfalt
- {unde = hohes Engagement
1. Ordnungsebene 1. Ordnungsebens + Kundenfokussierung - Offenheit, Klarheit. Transparenz &
ndencrientierung Motivation

agil selbstbezogen e

= objektiv & unvoreingenammen

ignorani
fachlich-inkompetent - = flexibel, offen fir Veranderungen
anspruchslos

optimale Erf

ing und Umnsetzung von
starr e St

Schwéchen abbauen

Verdichtung Inkompetenz
und Fehlverhalten

hleppender Fortschritt bei

 des Ergebnisses
hnisse:

2. Ordnungsebene o - Kundenanforderungen -
atefokussiert entwicklungsunfahig = erkennen und berlicksichtigen der
erfolgreich 2. Ord bene S per Kiindenanioiden moer: 3
C . cl.raoiischs - Mativation z - Reslisierung v. Kundenwiin: ! -

Kundenbedarfe befriedigen
Integration von Kundenwiinschen

d barokratisch

=i

Tt i = hohe Flexdbilitét Richtung Kunde
fachiich-kompetent - Verlsslichkeit zu Qualitat und Termin
achtsam i - ausschiiedlich anfordeningsspezifischa

Crientierng

3. Ordnungseben
unzuverassig
resigniert-phiegmatisch
kur=fristig

enge persdnliche Kundenbindung = Erfillung hichster Kunden-
Ohr am Kunden Quslittsanspriche

arbaitet fiir den Kunden

kundenbezogens agile
Produktentwickiung

kooperstives Arbeiten
Menzch im Mittelounkt | Wehl fir den = Kundenorientierung durch optimiarte

Men: Prozesse
h

offene. schm ehrliche
Kommunikation
eindeutige externe
Kommunikationssirukturen
detaillierte, transparente
Dokumentstion
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Sandenwiinsche schwer méglich
lsnge Durchiaufzsiten
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Problemldsung
Probleme werden nicht erkannt
worgegebener Problemigzungsweg

niedrige Flexibilitat hinsichtlich
individueller Kunden Anforderungen
unfizxible Reakiion suf
Kundemwiinscha

inferne Prozesse erschweran
Urnsetzung von
Kundenanforderungen

Unzuverlassighkeit

fehlendes Verstandnis
Oberfischlichkeit

Desinterasse

Egal-Hattung

slow motion durch Gleichgdltigkeit |
Egal-Hattung

mangeinder Anspruch {an sich
=albst)

Minimal-Prinzip / .sich mit weniger
zufrieden geben

unpersonlich

trige & bequem

kein Vierantwortungsbewusstsein
mit sich selbst beschaftigend

unehrliche Kommunikation

-
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Die Perspektive macht den Unterschied
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The market demand — Organizational Change in

Interview mit allen Teilnehmern

gefiihrt und Fokus und v sere

Motivatioen zusammengefasst.
Geclustert und visualisiert.
vorgestellt und
zusammengefiihrt, Welche
grossen Schnittstellen sind
vorhanden oder sind Gberhaupt
welche da und wenn ja, wo
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« Themen verschiedene gesammelt und diverse notiert und in Team (QS)
angesprochen

» Priifaufsicht implementieren und ansprechen ( Wie, Was Wann 7)

» Fehleranalyse Methode angestossen Welche Kriterien Bacher haben kann soll
darf ? und wie weiter ?

» klare Stellenausschreibung mit Zielendefinition

« Nichsten Schritte:

Themenspeicher nach Dringlichkeit Priorisieren und mit gesamten Team QM

ansprechen und «Tracken»
Anstoss zu Bacher Internen Verpackungsrichtlinien ermdéglichen ( mit
Unterstiitzung meines Netzwerkes) und Anbieten bestimmter Hilfen die

cinfaches Arbeiten ermdglichen kénnen. Angebot.

Termine und Nachbereinigungen zu Auditsanmeldungen selbststiitig
vorangetricben

Regeltermine zu Vorbereitung (Kleben, ISO, Schweissen) emgefithrt

Mit S1Be Rundgang zur Massnahmen Begleitung durchgefiihrt

Offene pendente Tranktanten wie WNachweissfithrung Klebeaudit angestossen
(Klebe EG draft Konzept angestossen)




The market Demand — Organizational Change in QM key
success factor

* Wo bin ich und wohin will ich mich entwickeln als Organisation ?

. Clear on the behaviour what you want to see
:F

We need a Cultural Minister _

£ W NP



The market Demand — Organizational Change in QM

Wo bin ich und wohin will ich
mich
entwicklen als Organisation ?

»Sich in WIE Optionen aufhalten
und nach

Losungen suchen statt nach dem
WARUM zu

versenken und sich in eine
Problemhypnose

wiederfinden.”




Was andere
davon wirklich

Unser Ansatz / Our Approach — verstehen
. . . Was wir Was wir in (ixAras wir ‘
Design Thinking and customer Journey denken | Worte fassen | 2 [ G
und fuhlen kénnen

* How do we stay in contact with the customer;

internal and external customer today and tomorro

THE GOLDEN CIRCLE

How does the customer contacts us ?
Culture: Why doing it this way? // Know WHY

How does the customer know about us ?
What are we delivering to the customer ? Processes: How to do t? // Know HOW
What is the customer expecting from us ?

What iS our vaIue to the customers o Resources: What to use to do it? // Know WHAT

Outcome: What would one get? // Know WHAT




my Approach —
Brainstorm without limitations
The customer Journey and Products

s Wogden Packing

What are the customers doing to find their potential supplier: i 5‘59\0‘35
What are their considerations to come to play + Sonool Swaniture
when deciding to go to contact us? .'Bu\.\d\'r\s Products
What are their feeling and what else happens when the + Rarnijute

. & PP Y « Govdn Houses
are contacting us ? » \Woadsw <ases

What products can we offer?

S
S
S




my Approach FOR RECOVERY
A Journey — SMART outcome




Results — Get Visible
QM is involved in every department

Small steps with big impact- support with friendliness and a smile

Update the website.
Collect all the photos we had from all the different products — make an update of it — get fresh wind in your

excisting platform
Social media like Facebook, LinkedIn and Instagram — renew it - properly

Post every week data on these channel — use marketing experts for your QM and other department



Our Approach for Re-Communication
quality MINDSET and life Cycle as Differenciator

Communication is a key responsibility of any leader as he supports his team
in times of change.

—Head 1 m E———— - E Shifting the mind

—Heart 1 m ———— w Connecting to people

=Hands 1 m m—— ﬂiDefining actions

As shown in the “image above” communication in times of change needs
to fulfill 3 key objectives!




Our Approach for Re-Communication
quality MINDSET Typical Questions ?

Head Heart Hands

Rationale/logic: Emotional connection: Actions needed:

- How does this fit the « What will | lose? * What do | have to do?
big picture? » Control » Do | have the skills?

* Is this the right time? « Structure » Can | make it work?

* Is this realistic? - Relationships » Do | need to learn new

« How does this affect - Responsibilities skills?

other priorities? - Identity « Are there new
- What actions have methods or systems?

- Safety of familiarity o :
been taken so far? . Whatdo | gain? « |s training available?

= What are the facts?
» Resources?

» Performance?

» What is exciting? »
- Capability?

« Who else is affected?

« Implications? .
P : - Am | ready for this?
» Possible methods? )
* Does it match my

. ,a.rdvantages and values?
disadvantages?




Our Approach for Re-Communication
quality MINDSET Addressing the “HEAD”?

Topic
Change purpose and
nature
Describe:

* How change supports
the business strategy

» Key facts

* What and who is
impacted

Vision
» Define expectations of
the future

How to say it

“The situationis...”
“What | knowis... "
“What | do not know is

Limitto 3-7 crucial
points

* “What we want is
* “Why we're doing this
Is

* Create a vivid picture
of the future

Why

* Employees will
prepare to listen to
receive important
information

* Employees appreciate
accuracy

* Employees can more
easily internalize what
you are asking them
to do




Our Approach for Re-Communication
quality MINDSET Addressing the “ o

Topic How to say it Why

Empathy * “| know how you feel... | * Employees need to know
Connectto how people feel have felt that way in the that they are understood
and think past” by managementin the

way they behave and are

* “| can understand your
affected

feelings”

* “Do you have other
feelings and thoughts”

Own thoughts * “| personallyfeel...” * Helps to build trust:

Share your own feelings * “What | likeis . .." * They trust enough to

and thoughtson the current . “What makes sense to share their own thoughts

situation _ .
meis... * They sense theirown

* “What | have questions feelings are valid

aboutis...”




Our Approach for Re-Communication
quality MINDSET Addressing the “ o

Topic How to say it Why

Action steps “This is how we willdo it...”  Employees understand

Let employees know “We will need to create their role and receive a call
what needs to happen new...” to action

to implement the “We will need to determine
change how to...”

in knowledge, skills, “New skills will need to be
and attitudes learned for...”

Recognize need for:
* Development

* Expectations

* Action steps
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Our Approach for Re-Communication

quality MINDSET Addressing the “....beliefs”?

BELIEFS ALTERNATIVE VIEWS / WHAT TO DO

1

My way isthe only way

My way is the best way

You have some good ways too

Let me learn from your ways

Let’s build a new way together

Ignorance that other organisations are
not lime mine

Arrogance, superiority

Understanding, objective observation,
respect

Open-ness benefits realisation

New identity, best of both



Our Approach for Re-Communication

quality MINDSET Addressing the “....beliefs”?

Openness in relationships creates inclusion and
increased collaboration, and transforms potential
conflicts into synergies.

With openness comes true communication
and a lack of fear. -> The process created fears in him -
fear of failure,

Being open how you feel: Many leaders see sharing
their feelings as a weakness and not something that
will bring

Sometimes, it is not so much the lack of openness that
is the problem for leaders, but more so the fact that
they don’t know how to communicate in a way that
opens up communication for to !
Openness and transparency are two

LEADING CHANGE:
WHAT BEING OPEN




Our Approach for Re-Communication
quality MINDSET Addressing the “the simple things”?




Take aways

Communicate and Connect
Connect and Collaborate
Collaborate and Co-create
Co-create & Communicate

Change with consistent message and
continuous

communication and continue to do it

Your, personality;/ trmts’éﬁn ‘and|do/changeover;
the course ofyyoury Ilfel.'iour personality typelis
mborn and!does/not change\: However, you can
‘grow/and developiw |th|n your;type:

“W
l“““"

| Personality Type Myth-Busting: Does Personality Type Change Over Time? | LikeAnAnchor.com




Buchempfehlung

Buy, read, apply and get some insiders from
that problem issues to guide and support you in
your company

~ SCHLAGT

HARMONIE

420 x 648

PATRICK LENCIONI

DIE

5 DYSFUNKTIONEN
EINES TEAMS
UBERWINDEN

Ein Wegweiser flr die Praxis

WILEY
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Rufen Sie mich an wenn Sie Hilfe bendtigen_Zogern
Sie nicht_Es spart Sie Nerven und Zeit
Danke fir Ihr Interesse

Ludwig S. Sahesch-Pur,

* Maschinenbauingenieur, MBA MAS Dipl. Ing. IIW (DVS) SFI

* Digital Homepage: http://powerpursolutions.com/en/

* Email: s.sahesch-pur@t-online.de

* Business: info@airpurheaven.com

* Mobile tel: + 4179 44 76 69 2, Switzerland & Germany

* LinkedIn: https://www.linkedin.com/in/s-sahesch-pur-17602265/
» Skype: https://join.skype.com/invite/kxPb4pd8DBkJ




