ANALYSE
KATALOG
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IFM + Datenbank

Der IFM Gbernimmt die Messungen, die Datenbank weist

die Werte aus.
Sabine Muhlisch erstellen daraus Ihre Analysen fir ein

objektives, individuelles Wertbild Ihres Unternehmens.

Sabine Miihlisch

KorperSprache & UnternehmensKérper.

Die Form bestimmt die

Information! Erst wenn der physische Korper
und der entsprechende UnternehmensKérper
ausdriicken, was innerlich gemeint ist,

wird harmonische Kommunikation,

Handlung und hoherer Ertrag moglich.
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Sabine Mihlisch
Korpersprache &
UnternehmensKorper | IFM

Kirchweg 115
50858 Koln

0221 - 499 45 16
Email@Sabine-Muehlisch.de

www.Sabine-Muehlisch.de
www.Sabine-Muehlisch-IFM.de



ANALYSE

KATALOG

INHALT

Unternehmensstruktur

(Ablaufe, Prozesse, Funktionen, Ideen, Konzepte)

Personlichkeitsstrukturen (Entwicklungspotential)

Vertriebs- und Verhandlungsstrukturen

(Verkaufsforderung, -planung, -zielsetzung,
Kundenbindung)

Bereichsstruktur (Beschaffung, Controlling, Personal)

Entscheidungsstrukturen (Investitionen und
Management)

Projektstrukturen (Management, Risiken)

Energiestrukturen (Elektrosmog, Baubiologie,
Schadstoffe)
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EFFIZIENZANALYSE

TERMINE

Vereinbaren Sie lhren Termin zum personlichen,
kostenfreien Erstgesprach unter

7 0221 -499 45 16 oder per Email
B Email@Sabine-Muehlisch.de

VORGEHENSWEISE

Eine umtassende, datenbankgestutzte IS | Analyse per IFM
wird entsprechend Ihres betrieblichen Aufbaus durchgefihrt
in:

O Unternehmensstruktur (Ablaufe, Prozesse,
Funktionen, Ideen, Konzepte)

O Bereichsstruktur (Beschaffung, Controlling,
Personal)

O Projektstrukturen (Management, Risiken)

O Personlichkeitsstrukturen (Entwicklungspotential)
O Entscheidungsstrukturen (Investitionen und
Management)

O Vertriebs-, Verhandlungsstrukturen
(Verkaufsforderung, -planung, -zielsetzung,
Kundenbindung)

O Energiestrukturen (Elektrosmog, Baubiologie,
Schadstoffe)

DOKUMENTATION

Schriftliche Dokumentation als
O Paper (Postversand)
O PDF Dokument (Emailversand)

Analysekatalo



Energiestruktur

Anorganische Gase

Biozide

Elektrische Gleichfelder (Elektrostatik)
Elektrische Wechselfelder(Niederfrequenz)
Elektromagnetische Wellen (Hochfrequenz)
Elektrosmog einfach

Fasern und Partikel

Flichtige organische Stoffe

Flichtige Stoffwechselprodukte von
Schimmelpilzen (MVOC)

Geopathie

Hefen

Magnetische Gleichfelder (Magnetostatik)
Magnetische Wechselfelder
(Niederfrequenz)

Mykotoxine (Pilzgifte)

Schimmelpilze

Schimmelpilzrelevante Infektionen
Schwermetalle

Sonstige Schadstoffe
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Unternehmensstruktur

Ablaufe Prozesse
* Informationsablaufe
* Arbeitsablaufe
Funktionen
* Sind die Rollen, die gegenseitigen
Erwartungen geklart?
*  Wer Ubernimmt wo Verantwortung?
Innovationsfahigkeit
*  "Raum" fur kreatives Gedankengut
*  Wandel begrifRen
Konzepte Strategien
e Vision fir Ihre Organisation in funf
Jahren
» zukunftsbezogenen Uberlegungen

Personlichkeitsstruktur

Allgemeine Merkmale
Authentische Fihrung
Beruf
Entscheidungsverhalten
Kommunikation
Komplexe Intelligenz
Komplexitatsbewaltigung
Konfliktfahigkeit
Lernfahigkeit
Menschenkenntnis
Motivation

Personliche Eigenschaften
Personliche Starken
Teamféhigkeit

Umfeld

Vorbildfunktion
Analysekatalo



Projektstruktur
TS S L SE “ Finanzielle Risiken

Markt Risiken

Personelle Risiken

Erfolgreich verhandeln

Kundenzufriedenheit
Politische Risiken

Verkaufsgesprach

Verkaufshilfen Projektmanagement

Risikomanagemen
Verkaufsorga Generelle Beurteilungskriterien sikomanagement
) Soziale, politische Risiken
Verkaufsorga Verkaufs-AuRendienst .
Technologie
Verkaufsorga Verkaufs-Innendienst

Verkaufsorga Verkaufsleitung

Verkaufsplanung Entscheidungsstruktur

Verkaufsziele - Bedarf fUr das Erreichen von C L. .
Betriebliche Investitionen

Verkaufszielen e Technik
Verkaufsziele - Beurteilung der Zielsetzungen e Software
* Gebdude

Verkaufsziele - Qualitative Ziele
Verkaufsziele - Quantitative Zielsetzungen ,’ﬂb Management
4 e Blickwinkel
* Bedingungen

Bereichsstruktur e Ruf

Beschaffung e Ehrlichkeit

e Einkauf e Details

e Schulung der Einkaufer * Losungen

* Einsparmdglichkeiten * Haltung

e Optimierung Lagerkosten * Vorstellungen
Controlling

* Standards der Abschlisse
* Finanzierung

*  Zuordnung und Kohérenz der

* Investitionsplanung

Personal UnternehmensOrgane
e Auftreten der Mitarbeiter * Unternehmensenergien
*  Mobbing ¢ Kommunikation

e Kritikkultur *  Geistige Ausrichtung

e Zusammenarbeit
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