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DEM STETIGEN WANDEL KOMPETENT
UND GELASSEN BEGEGNEN

dirk}aguse

training - coaching - beratung




Entwickle eine Leidenschaltt
fars Lernen und du wirst
niemals aufhoren,
zu wachsen''

(ANTHONY D'ANGEL.O)



EINLEITUNG

Die letzten Jahre haben viele Veranderungssituatio-
nen mit sich gebracht. Zugeben, fur den oder die
eine/-n oder andere/-n nicht immer gewollt und frei-
willig, jedoch haufig mit der Chance verbunden, ge-
starkt und innovationsfreudiger daraus hervorzugehen.

Dies galt gleichermafen fur uns als Bildungsdienstleis-
ter sowie Personlichkeitsentwickler und -entwicklungs-
begleiter wie auch fur unsere Kundinnen und Kunden
sowie Geschaftspartner/-innen.

Um zukdnftig wieder verstérkt eigene Veranderungs-
prozesse initiileren zu kénnen und nicht ungewollt
gestaltet bzw. verédndert zu werden, benétigt es gerade
in herausfordernden Zeiten wie diesen Weitblick und
Einsicht sowie die Starkung des Verantwortungs- und
Verbundenheitsgefuhls jedes Einzelnen. Dartber hinaus
gilt es, seine Kenntnisse auf den neuesten Stand zu
bringen, um die richtigen Entscheidungen zu treffen.

Wir, die dirk raguse — training - coaching - beratung
—, haben die letzte Zeit genutzt, flexiblere und inno-
vativere Lernformate zu entwickeln, um den aktuellen
betrieblichen und individuellen Entwicklungs- sowie
Weiterbildungsbedarfen bestmaglich gerecht zu
werden.

So gibt es fur Sie die Moglichkeit, die nachfolgenden
Coaching-/Seminarthemen nicht nur im ,klassischen”
Umfang einer ein- oder zweitdgigen firmeninternen
Fortbildungsveranstaltung - wahlweise im Prasenz-
oder Online-Format - zu buchen, sondern auch -
komprimiert - in zeitgemaBen Kurzformaten wie dem
,QuickTrainer” oder sogenannten ,Learn@Breakfast”-
bzw. ,Learn@Lunch”-Sessions.

Es stehen Ihnen insgesamt 24 Themen aus den Berei-
chen ,Coaching & Entwicklung”, ,Change & Transfor-
mation”, ,Fuhrung & Fuhrungskraft’, ,Kommunikation &
Konfliktmanagement”, ,Selbstmanagement & Resilienz’,
,Sinn & Motivation” sowie Vertrieb & Verkauf” zur Aus-
wahl.

Finden Sie die fur Sie bzw. lhre Mitarbeiter/-innen
passende Weiterbildung.

Wir freuen uns auf Ihre Kontaktaufnahme.

Herzliche GriiBe!



VERSTANDNIS UND HERANGEHENSWEISE

Séamtliche Coaching-/Trainingsthemen und -formate
kénnen in ihrer Didaktik und Konzeption sowie in ihren
Inhalten individuell auf den Auftraggeber bzw. die Teil-
nehmenden und deren Anforderungen und Erwartun-
gen zugeschnitten werden.

Wir entwickeln Coaching-/Seminarkonzepte sowie
Ubungen und thematisieren konkrete Fall-/Praxisbei-
spiele, welche den Teilnehmenden das Reflektieren
und Erleben eines eigenen Anliegens oder einer team-
bereichs-/unternehmensspezifischen Fragestellung im
Hinblick auf das jeweilige Coaching-/Seminarthema
unmittelbar erméglichen.

PROZESSABLAUF/ VIERKLANG

Phase | Phase 2
Briefing/Bildungs- Coaching-/Trainings-
bedarfserhebung konzeption

Dadurch ist gewahrleistet, dass der individuelle bzw.
teambezogene Lernerfolg sowie der Transfer in die
Praxis nachhaltiger Natur ist und auch die - aus Sicht
des/der Auftraggebers/Auftraggeberin - gewlnschte
Effektivitat des Coachings/Trainings gegeben ist.

Im Sinne des Vierklangs ,Briefing/Bildungsbedarfserhe-
bung — Coaching-/Trainingskonzeption — Durchfihrung
— Transfersicherung" entwickeln wir dabei individuelle
und passgenaue Coachings/Schulungen mit hohem
Umsetzungsgrad und Praxisnutzen.

Phase 4

Transfersicherung

Phase 3

Durchfiihrung



LERNFORMATE

Im Zuge aktuell zahlreicher globaler, gesellschaftlicher und wirtschaftlicher Herausforderungen sowie der fortschrei-
tenden Digitalisierung hat sich auch die Welt der Fort- und Weiterbildung in den letzten Jahren sukzessive weiter-
entwickelt und verandert. Auch wir, die dirk raguse — training - coaching - beratung —, haben als Bildungsdienst-
leister sowie Personlichkeitsentwickler und -entwicklungsbegleiter neue Lernformate entwickelt, die dem Anspruch
nach flexibleren Lernen gerecht werden.

Dies zeigt sich zum einen in unserem Angebot hybrider Lernformen, das heifit der moglichen Verbindung von
Online- und Prasenz-Lernen, sowie zum anderen in der Zurverfugungstellung sogenannter Mikrolernformate,
welche die Vermittlung praxisrelevanter Bildungsinhalte sowie Lernfortschritte in zeitlich komprimierteren Coaching-
bzw. Schulungseinheiten ermoglichen.

PRASENZ, ONLINE ODER HYBRID?

Samtliche Coaching- und Seminarangebote aus unserem aktuellem Entwicklungs-/Weiterbildungsangebot kénnen
Sie sowohl in Prasenz-, Online- oder hybrider Form buchen. Sie entscheiden, welches Bildungsformat fur Sie im
Hinblick auf die zu coachenden/schulenden Teilnehmer/-innen aus Ihrem Hause in punkto Lernerfolg auf der einen
und den zu erwartenden Kosten (direkte Kosten + Opportunitatskosten) auf der anderen Seite am effektivsten und
effizientesten scheint.

MIKROLERNFORMATE IM UBERBLICK
1) DER QUICK-TRAINER

Mit dem sogenannten Quick-Trainer erhalten Sie ein insgesamt vierstindi-
ges Weiterbildungsangebot, welches mit einem zweistindigen Schulungs-
block startet und mit einem zweistindigen Coaching-on-/-off-the-Job
zwecks Anwendung und Vertiefung des Gelernten abschlieBt.

Sie entscheiden nicht nur Uber den konkreten Coaching- bzw. Schulungs-
inhalt aus unserem Entwicklungs-/Weiterbildungsangebot 2023 zu den
jeweiligen Themenfeldern, sondern auch, in welcher Form (Inhouse-Semi-
nar, Online oder Hybrid) und welche Gruppengréle (bis zu 12 Teilnehmen-
de moglich) geschult und anschlieBend gecoacht werden soll.




Wahrend Sie sich mit einem feinen Fruhstick verwdhnen lassen, erhalten
Sie sowie die teilnehmenden Mitarbeitenden aus Ihrem Hause praxisrele-
vante Bildungs- und Wissensinhalte in komprimierter Form (ca. 30 Minuten)
- quasi als zusatzliches ,Frahstuckshappchen” - vermittelt.

Vorteil: Genuss beim Lernen und das im wahrsten Sinne des Wortes sowie
zeitnahe Umsetzungsmaglichkeit des Gelernten in der betrieblichen Praxis.

Mittagessen und (gleichzeitiges) Lernen: Kann das zusammenpassen?
Unsere Antwort lautet: Ja, es kann. Im Rahmen sogenannter Learn@Lunch-
Sessions (zwischen 30-60 Minuten) wird lhnen Bildungs- bzw. Wissens-
kost in kleinen, verdaulichen Happchen spielerisch leicht und praxisnah
vermittelt.

Ergebnis: Sie und alle mitwirkenden Mitarbeitenden gehen anschlieBend
- hoffentlich beschwingt und kltger als zuvor - zurtick an den Arbeitsplatz.

|" |




01 Coaching & Entwickiung
Change & Transkormation 02
03 Flhrung & Fahrungskratt
Kommunikation & KonHiktmanagement 04
05 Selbstmanagement & Resilienz

sinn & Motivation 06

07 vVeririeb & VerkauF




INHALTSVERZEICHNIS

1.1 Coaching-Tools zur Selbst- bzw. Mitarbeiterentwicklung 6
1.2 Loslassen und Vertrauen 7
1.3 Problembewusstsein und Loésungsorientierung 8
1.4 Selbstwahrnehmung und Optimismus 9
1.5 Verbundenheit und Verantwortungsgefthl 10
Change & Transtormation I
2.1 Personliche Veranderungskompetenz in Zeiten des Wandels stérken 12
2.2 Veranderungsprozesse erfolgreich fuhren 13
3.1 Fuhrungskultur und Visionsentwicklung 15
3.2 Neu in der Fuhrung 16
3.3 Fuhrung von (Projekt-) Teams ohne disziplinarische Verantwortung 17
3.4 Gesund fuhren 18
3.5 Haltung und glaubwurdiges Auftreten als Fuhrungskraft 19
3.6 Mitarbeitergesprache souveran meistern 20
3.7 Moderations- und Leitungskompetenzen fur Besprechungen und Workshops 21



4.1 Richtiger Umgang mit schwierigen Menschen und Gesprachssituationen im 23
Mitarbeiter-/Kundenkontakt

4.2 Service- und Kundenorientierung als Servicetechniker/-in 24

4.3 Mehr Uberzeugungskraft in Kommunikation und Préasentation durch Storytelling 25

Sellac;eranaﬁemenJr & Resiienz 26

5.1 Selbst- und Zeitmanagement als Mitarbeiter/-in bzw. Fihrungskraft 27
5.2 Steigerung der Widerstandskraft und Leistungsfahigkeit im Job und Privatleben 28

6.1 Sinnstiftende Mitarbeiter-/Teamfuhrung 30
6.2 Mehr Motivation und Zufriedenheit im Beruf und Alltag 31
7.1 Verkaufsgesprache mit Bestands- und Neukunden erfolgreich fuhren 33
7.2 Uberzeugende Verhandlungsfihrung im Verkauf 34

7.3 Angebotsverfolgung professionell gestalten 35






HINTERGRUND:

Der Stellenwert von Personlichkeitsentwicklung hat gerade
in herausfordernden und sich rasch wandelnden Zeiten wie
den heutigen enorm zugenommen.

Mit einer Mischung aus Offenheit und Wandlungsneugier
auf der einen sowie der sich ergebenden Dringlichkeit und
Notwendigkeit auf der anderen Seite gilt es, als Mensch
zu wachsen, um den beruflichen sowie privaten Alltag zu
meistern.

Im Rahmen dieser Fortbildung lernen Sie die Bedeutung
von Coaching im Rahmen der Persdnlichkeitsentwicklung
sowie die Rolle des Coachs als wichtiger Personlichkeitsent-
wickler und -entwicklungsbegleiter kennen.

Gleichzeitig erhalten Sie konkrete Coaching-Methoden
sowie -Tools an die Hand, um Ihre Anliegen/Fragestel-
lungen bzw. die Ihrer Mitarbeiter/-innen im Hinblick auf
gewunschte Themenfelder der Personlichkeitsentwicklung
zu reflektieren und zu klaren.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

# Grundlage und Bedeutung von Coaching im Rahmen der
Personlichkeitsentwicklung

€ Haltung, Rolle und Verantwortung als Coach

® Rahmenbedingungen und potenzielle Grenzen im Selbst- bzw.
Mitarbeitercoaching

® Kennenlernen und Anwenden verschiedener Coaching-Tools zu
typischen Anliegen/Fragestellungen im Hinblick auf die folgen-
den moglichen Themenfelder:

Konfliktmanagement & Kommunikation
Loslassen & Vertrauen

Motivation & Sinnempfinden
Problembewusstsein & Lésungsorientierung
Resilienz & Stressbewaltigung

f) Selbstwahrnehmung & Optimismus

g) Verbundenheit & Verantwortungsgefuhl
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ZIELGRUPPE:

& Alle, die eigene berufliche oder private Anliegen/Fragestellun-
gen in punkto Personlichkeitsentwicklung beleuchten und klaren
wollen und sich fur diesen Prozess konkretes Handwerkszeug
winschen

@ Fach- bzw. Fuhrungskréafte, die ihre Coachingkompetenz zur
Mitarbeiterentwicklung auf- bzw. ausbauen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxisibungen

DAUER:
Jje nach gewtnschter Themendichte und Schwerpunktsetzung:
1-3 Tage

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Haben Sie in hrem Berufs- bzw. Privatleben auch schon
einmal die Erfahrung gemacht, dass sich viele Angelegen-
heiten haufig erst genau dann fugen, wenn Sie aufhoren,
Dinge steuern zu wollen und einfach loslassen? Um los-
lassen zu konnen, bedarf es Vertrauen in die jeweilige
Situation oder Person und damit letztlich in das Leben.
Dies ist fur uns mit mehr Entspannung und weniger Auf-
wand bzw. Energieverlust verbunden.

Das ist jedoch einfacher gesagt als getan. Denn oftmals
werden wir in unserer teils vorsichtigen oder gar pessimisti-
schen Erwartungshaltung im Sinne einer sich selbsterftllen-
den Prophezeiung bestatigt.

Dies kann z.B. im Berufsleben Ihre Beobachtung sein, dass
die Mitarbeitenden die Aufgabe im Rahmen einer Delega-
tion letztlich nicht so erledigen, wie Sie es sich gewtnscht
haben. Privat haben Sie einen Bekannten um einen Gefallen
gebeten und wahrenddessen bereits ein flaues Gefuhl ge-
habt, welches sich prompt in der Art und Weise bestatigt,
dass Ihre Bitte tatsachlich nicht bzw. nur unzureichend in
die Tat umgesetzt wird.

Diese Fortbildung zielt darauf, dass Sie als Mensch lernen,
peu a peu loszulassen, um dem Fluss des Lebens zu ver-
trauen und um auch in anspruchsvollen Momenten in
Ihrem beruflichen sowie privaten Alltag gelassen zu bleiben.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Handlungs- und Zielkonflikt: Kontrolle versus Loslassen/
Vertrauen

@ Bedeutung von Kontrolle und Vertrauen in der Berufswelt
sowie im Privatleben

® Gekonntes Navigieren im Spannungsfeld von Handlungs-
kompetenz und Ohnmacht

® Loslassen lernen: Wirksame Methoden, Tipps und Ubungen

@ Strategien und Wege zum nachhaltigen Vertrauensaufbau im
Hinblick auf persénlich herausfordernde Situationen des Lebens

ZIELGRUPPE:

@ Alle, die sich als Mensch im Berufs- bzw. Privatleben als ge-
wohnte (r) ,Steuerfrau/-mann” mit der Tatsache konfrontiert
sehen, schwer loslassen zu kdnnen bzw. Dingen/Situationen/
Menschen nur unzureichend zu vertrauen

@ Fach- bzw. Fuhrungskrafte, die ihre Coachingkompetenz zur
Mitarbeiterentwicklung in punkto ,Loslassen & Vertrauen” auf
bzw. ausbauen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistbungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Im - manchmal mehr, manchmal weniger - existierenden
Hamsterrad unseres Alltags kann es passieren, dass wir
Probleme - bei uns selbst oder um uns herum - nicht im-
mer erkennen bzw. bewusst wahrnehmen. Manchmal sind
es auch nur die allseits bekannten ,Jomaten auf den Au-
gen’, die uns das offensichtliche Problem nicht sehen lassen
oder uns fehlt schlicht und einfach die dafir erforderliche
Problemsensitivitat.

Ein vorhandenes Problembewusstsein wiederum ist eine
wichtige Grundlage von Lésungsorientierung. Ohne das
Verstandnis dafur, dass wir vor einem Problem stehen,
werden wir erst gar nicht nach Lésungen Ausschau halten.
Wieso auch? Wir haben ja keins. Zumindest laut unserer
eigenen Wahrnehmung.

Doch auch, wenn wir uns einer Problemstellung im Berufs-
oder auch Privatleben bewusst sind, kann es uns passieren,
dass wir ,vor lauter Baumen den Wald nicht mehr sehen”,
sprich aufgrund der Vielzahl an Lésungsoptionen die far
uns nachstliegende Losung nicht erkennen. Wie finden wir
also die richtige Losung fur ein Problem?

Im Rahmen dieser Fortbildung werden wir nicht nur Ihr Pro-
blembewusstsein scharfen, sondern lhnen auch Methoden,
Strategien und Vorgehensweisen an die Hand geben, um
Ihr eigenes I6sungsorientiertes Denken und Handeln zu
fordern.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Problembewusstsein: Was ist das?

® Wege und Vorgehensweisen zur Schérfung der eigenen Prob-
lemsensitivitat

Vom bewussten Erkennen zum sinnvollen Wollen: Ubergang
vom Problembewusstsein zur Problemldsungsbereitschaft
Perspektivwechsel: Von der Problem- zur Losungsorientierung
(Selbst-) Coaching-Tools und Ubungen fr eine lésungsorien-
tierte Denk- und Handlungsweise

Zielgerichtete Losungsfindung: Methoden und Strategien

* S0 o

ZIELGRUPPE:

& Alle, die ihr Problembewusstsein im beruflichen wie privaten
Alltag scharfen und starker l6sungsorientiert denken und agie-
ren wollen

@ Fach- bzw. Fuhrungskréafte, die ihre Coachingkompetenz
zur Mitarbeiterentwicklung in punkto ,Problembewusstsein
Losungsorientierung” auf- bzw. ausbauen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

In stressigen Zeiten unseres beruflichen wie privaten Alltags
heif3t es fur uns manchmal nur, zu funktionieren und zu
reagieren, anstatt bewusst und gewollt Dinge anzugehen.
Fur eine Eigenreflexion, wo wir selbst gerade stehen, was
unsere Bedurfnisse oder auch gewtnschten nachsten
Schritte und Ziele sind, bleibt in diesen Momenten oftmals
nur wenig bis gar keine Zeit.

Eine achtsame Selbstwahrnehmung ist jedoch ein wichtiger
Grundpfeiler fur die eigene Bewusstseinsbildung und damit
auch fur den Aufbau eines gesunden Selbstbewusstseins.
Ansonsten besteht die Gefahr, sich im Geflecht der tég-
lichen Aufgaben und Verpflichtungen sowie im Strudel der
Informationsflut zu verlieren.

Gleichzeitig gilt es - trotz manchmal widriger Umsténde -
eine optimistische Arbeits- und Lebenshaltung zu be-
wahren und keine Negativitat in unser Leben und unseren
Alltag gelangen zu lassen. Eine - zugegeben - nicht immer
einfache Aufgabe!

In dieser Fortbildung bekommen Sie Methoden und Strate-
gien an die Hand, sich selbst auch in stressigen Momenten
bewusst wahrzunehmen und dem taglichen Stress sowie
den Ablenkungen gelassen zu begegnen.

Zudem werden Ihnen Ubungen und Wege aufgezeigt, auch
in stirmischen Zeiten positiv und optimistisch zu bleiben.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Selbstwahrnehmung und Selbstreflexion als wichtiges Funda-
ment zur Personlichkeitsentwicklung

€ Zusammenhang zwischen Selbstwahrnehmung, Bewusstseins-
bild und Selbstbewusstsein

@ Typische Einfluss- und Storfaktoren einer gesunden Selbstbeob-

achtung und -wahrnehmung

Selbstwahrnehmung stérken: Wirksame Methoden und Tipps

Positivitat und Zuversicht als Grundhaltung im Alltag

Optimismus bewahren bzw. lernen: Ubungen und Wege im

Uberblick

L 2R 2R 4

ZIELGRUPPE:

@ Alle, die bestrebt sind, sich selbst nicht im taglichen Wahnsinn
des beruflichen und privaten Alltags zu verlieren, das heif3t ge-
maR des eigenen inneren Kompasses zu handeln und zu leben.

@ Fach- bzw. Fuhrungskréfte, die inre Coachingkompetenz im
Hinblick auf das Themenfeld ,Selbstwahrnehmung und Opti-
mismus” auf- bzw. ausbauen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Die letzten Jahre im Zeichen der COVID-19 Pandemie
haben vielen von uns sowohl im beruflichen als auch priva-
ten Kontext bewusst gemacht, wie bedeutend Verbunden-
heit im Sinne von Zugehdrigkeit und Gemeinsinn ist und
wie anstrengend es sein kann, diese auch unter widrigen
Umstanden zu pflegen und zu kultivieren.

Denn Verbundenheit ist ein wichtiger Eckpfeiler person-
licher Zufriedenheit und Motivation und somit sowohl fur
das Berufs- wie auch Privatleben unerlasslich.

Gleichzeitig wird uns in den aktuellen Zeiten des gesell-
schaftlichen Wandels sowie der fortschreitenden Digitalisie-
rung vor Augen gefuhrt, wie essenziell ein gesundes Eigen-
sowie Mitverantwortungsgefuhl jeder/-s Einzelnen ist, um
die Herausforderungen in Beruf, Familie und Gesellschaft zu
meistern.

Im Rahmen dieser Fortbildung gehen wir der Frage nach,
was Verbundenheit konkret ausmacht und wie wir diese -
personlichkeitsgerecht - bei uns selbst oder kollektiv starken
koénnen.

Dardber hinaus werfen wir einen Blick darauf, was persén-
liche Verantwortung in Zeiten wie den unseren bedeutet
und wie man Verantwortungstbernahme tben und far

das eigene Verantwortungsgefuhl sensibilisieren bzw. dieses
fordern kann.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

L 4
L 4
L 4

Was macht Verbundenheit aus? Grundlagen und Bedeutung
Die 6 Saulen der Verbundenheit

Tipps und Wege zur Starkung von Zugehorigkeitsempfinden
und Gemeinsinn

Zusammenhang zwischen Verbundenheit und Verantwortungs-
gefuhl

Wieviel Verantwortung fur sich selbst bzw. fur andere darf/muss
sein? Eigen- vs. Mitverantwortung

Verantwortungsgefihl wecken und entwickeln: Strategien und
Vorgehensweisen

Chancen und Grenzen von Verbundenheit und Verantwor-
tungsgefuhl im beruflichen und privaten Alltag

ZIELGRUPPE:

L 4

Alle, die bestrebt sind, sich im Berufs- bzw. Privatleben (wieder)
verbunden zu fuhlen, das Gefuhl von Verbundenheit bei sich
zu bewahren oder zu kultivieren bzw. lernen und wieder spuren
wollen, was es heift, Verantwortung fur sich und andere zu
Ubernehmen

Fach- bzw. Fihrungskréfte, die ihre Coachingkompetenz im
Hinblick auf das Themenfeld ,Verbundenheit und Verantwor-
tungsgefuhl” auf- bzw. ausbauen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistbungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:




CHANGE &
TRANSFORMATION




2.1 PERSONLICHE VERANDERUNGSKOMPETENZ
IN ZEITEN DES WANDELS STARKEN

HINTERGRUND:

Kennen Sie das auch? |hr Unternehmen steht vor einer
Restrukturierung oder moéchte sich neu aufstellen, was
gleichzeitig mit Veranderungen in lhrer Abteilung bzw. fr
Sie selbst in Threm Aufgabenbereich verbunden ist. Oder
Sie stehen privat vor einer fur Sie unerwarteten Situation
bzw. belastenden Veranderung, die Ihre volle Aufmerksam-
keit erfordert und Ihnen Kraft kostet.

Haufig bleibt im Berufs- sowie Privatleben wenig Zeit dar-
Uber nachzudenken, wie Sie selbst zu mehr oder weniger
erwarteten bzw. gewollten Veranderungsprozessen und
deren (un-) mittelbaren Folgen stehen und wie Sie mit
diesen professionell umgehen kénnen.

Innerhalb dieses Seminars lernen Sie, fremdbestimmten
Veranderungen bewusst zu begegnen. In diesem Zuge er-
halten Sie einen genaueren Einblick in die fur Sie geltenden
inneren Blockaden bzw. Antreiber innerhalb von Verande-
rungsprozessen.

Sie lernen lhre eigene Veranderungspersonlichkeit naher
kennen und lhre Veranderungskompetenz wird gestarkt,
das heift Sie erhalten wertvolle Tipps fur die Vorbereitung
auf sowie den Umgang mit anstehenden Veranderungen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

L 4

L 4

L 4

L 4

Erfolgsfaktoren und potenzielle Stolpersteine in Zeiten des
Wandels

Erkennen der eigenen Verédnderungspersonlichkeit: Reflexion
und Bewusstmachung des individuellen Umgangs mit Verande-
rungen

Mentale Hinderer und Forderer im Hinblick auf personliche bzw.
unternehmensbezogene Veranderungsvorhaben

Starken der individuellen Bewaltigungskompetenz im Umgang
mit unerwarteten/ungewollten Verdnderungen und damit
verbundenen Angsten, Widerstanden etc.

Wahrnehmen und Meistern der typischen Phasen eines
Veranderungsprozesses

Positives Denken: Veranderungen als Chance begreifen

ZIELGRUPPE:

L 4

Personen, die sich im beruflichen oder privaten Umfeld vor oder
bereits in einem mehr oder weniger erwarteten bzw. gewollten
Veranderungsprozess befinden und ihre eigene Veranderungs-
kompetenz im Umgang mit diesem starken wollen.

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




2.2 VERANDERUNGSPROZESSE ERFOLGREICH FUHREN

HINTERGRUND:

Sie stehen gerade vor einer wichtigen Restrukturierung in
lhrem Unternehmen, welche Sie als Fihrungskraft mittragen
sollen bzw. mussen? Es steht eine strategische oder operati-
ve Neuausrichtung lhrer Abteilung an, die es von lhrer Seite
Uberzeugend zu kommunizieren und zu vertreten gilt? Die
personelle Zusammensetzung lhres Teams andert sich, so
dass die Herausforderung besteht, schnell zusammenzu-
wachsen und eine einheitliche Sprache zu sprechen?
Betriebliche oder gesellschaftsrelevante Veranderungsim-
pulse pragen unseren Unternehmensalltag und setzen die
Veranderungsbereitschaft der Belegschaft voraus. Als Fach-
bzw. Fihrungskraft in Ihrem Unternehmen, welche Change-
Prozesse initiiert, mittragt oder auch begleitet, sollten Sie

in der Lage sein, die betroffenen Mitarbeiter/-innen vom
Jjeweiligen Veranderungsvorhaben zu tUberzeugen und
deren mogliche Bedenken, Sorgen oder gar Widerstande
rechtzeitig auszuraumen.

Innerhalb dieses Seminars erhalten Sie daher nicht nur ein
Verstandnis fur mogliche innere wie duBere Blockaden und
Antreiber in Bezug auf das anstehende Veranderungspro-
jekt, sondern Sie lernen in diesem Zusammenhang auch
lhre personliche Haltung im Sinne eigener Uberzeugungen
aber auch maglicher Ambivalenzen besser kennen.
Dariber hinaus erfahren Sie, wie Sie Kommunikations- und
InterventionsmaBnahmen im Rahmen von Change-Pro-
zessen zielgerichtet umsetzen kénnen. Gleichzeitig werden
Sie mit dem Instrument des Veranderungscoachings als
kritischen Erfolgsfaktor im Rahmen von Change Manage-
ment vertraut gemacht. In diesem Zusammenhang erhalten
Sie konkrete Coachingtools zwecks Bestandsaufnahme und
Hilfestellung fur Ihre Mitarbeiter/-innen im Hinblick auf die
individuelle Bewaltigung von Veranderungsprozessen an
die Hand.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

& Erfolgsfaktoren und potenzielle Stolpersteine bei Wandlungs-
prozessen

# Reflexion der eigenen Haltung als veranderungstreibende bzw.

-begleitende Fach-/Fuhrungskraft gegenuber dem Verande-

rungsvorhaben

Die 7 Veranderungstypen: Erkennen der Einstellungen und An-

sichten der Mitarbeitenden bzw. des eigenen Teams im Hinblick

auf den Change-Prozess

Phasen der Veranderung verstehen und aktiv beeinflussen

Konstruktive Begegnung von (individuellen) Angsten, Wider-

standen sowie Blockaden in Zeiten des Wandels

Das Kommunikationskonzept: Change-MalBnahmen kommuni-

kativ einleiten, begleiten und umsetzen

Kooperative Entscheidungsfindung und Uberzeugungskraft

in Veranderungsprozessen

Komplexitat managen und zielfihrender Umgang mit Ambigui-

taten/Ambivalenzen

Wirksame Coaching-Tools im Rahmen von Veranderungs-

vorhaben

L 4
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ZIELGRUPPE:

@ \orgesetzte, die in ihrer Rolle als Fuhrungskraft Veranderungs-
projekte/-vorhaben aktiv (mit-) gestalten, mittragen und be-
gleiten

# Mitarbeiter/-innen aus der Personal-/Organisationsentwicklung
bzw. Change Manager/-innen, die Veranderungsprozesse sor-
faltig vorbereiten, planen, gestalten und begleiten wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistbungen

DAUER:
1-2 Tage

TERMIN/ORT:
nach Absprache




FUHRUNG &
FUHRUNGSKRAFT




3.1 FUHRUNGSKULTUR UND VISIONSENTWICKLUNG

HINTERGRUND:

Eine gut durchdachte und bewusst umgesetzte Fhrungs-
kultur ist ein wichtiges Fundament unternehmerischen
Erfolgs. Als Grundlage fur das Denken und Handeln der
Mitarbeitenden pragt sie entscheidend die Unternehmens-
kultur und kann wesentlich zu einer steigenden Mitarbei-
terzufriedenheit und Produktivitat eines Unternehmens
beitragen.

Neben wohl definierten Strukturen und Prozessen braucht
es Fuhrungskrafte, die mit ihrem Auftreten und Wirken
Uberzeugen, Vorbild sind und einen wertschatzenden Um-
gang mit ihren Mitarbeitenden pflegen. Um die Motivation
und Entwicklung des Teams zu gewahrleisten, gilt es Verant-
wortung kompetenz- und personengerecht zu delegieren.
Auch eine gelebte Fehlerkultur, in der Lernen sowie Inno-
vation durch (scheinbares) Scheitern durchaus auch positiv
wahrgenommen werden, bietet Raum fir Teamentwicklung
und personliches Wachstum.Gleichzeitig ist es Aufgabe des
Fuhrungs- bzw. Managementteams, eine Vision fur das
Unternehmen bzw. den jeweiligen Bereich zu entwickeln,
welche ein definiertes Leitbild und konkrete Ziele bereithalt,
an denen sich alle mitwirkenden Fach- und Fhrungskrafte
orientieren kdnnen, was den Zusammenhalt untereinander
und die Mitarbeitermotivation fordert.

Im Rahmen dieses Seminars gehen wir der Frage nach, was
eine gut entwickelte und erfolgreich gelebte Fuhrungs-
kultur innerhalb eines Unternehmens ausmachen kann und
welche Stellschrauben es hier insbesondere zu betrach-
ten gilt. Dies geschieht dabei stets unter Beachtung der
Jjeweiligen Unternehmenshistorie in punkto Kultur, Prozesse
und Strukturen sowie unter Berucksichtigung der tatsachlich
vorhandenen Ressourcen als wichtige Rahmenparameter.
Zudem werfen wir einen Blick darauf, welche Voraussetzun-
gen und Elemente es braucht, eine - von allen Beteiligten
getragene - Vision fur das Unternehmen bzw. die eigene
Abteilung zu entwickeln.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

®e 6 6 60 o o

Grundlagen und Elemente einer durchdachten Fuhrungskultur
in der Aufbau- und Ablauforganisation eines Unternehmens
Anforderungen und Erwartungen der Beschaftigten an gute
Fuhrung in Zeiten des Wandels

Fuhrungsarbeit im Spannungsfeld von Vertrauen und Kontrolle
Situativer Fuhrungsstil und Beziehungskompetenz: Konstruktive
und wertschatzende Kommunikation mit den Mitarbeitenden
Mitarbeiter/-innen/Teamgerechte Delegation von Aufgaben,
Entscheidungskompetenzen und Verantwortlichkeiten

Fuhrung in der Jetztzeit: Grundlagen gesundheits- sowie sinn-
orientierter Fuhrung

,Keine Angst vor Fehlern”: Innovationskraft durch Fehlerkultur
Umgang mit schwierigen Mitarbeitenden und herausfordernden
Situationen

ZIELGRUPPE:

L 4

Fuhrungskrafte, die fur ihr Unternehmen bzw. ihren jeweiligen
Funktionsbereich die bisher gelebte Fihrungskultur hinterfragen
und optimieren wollen

Mitarbeiter/-innen aus der Personal-/Organisationsentwicklung
bzw. Change Manager/-innen, die den Auf-/Aus- bzw. Um-

bau einer (bestehenden) erfolgreichen Fuhrungskultur in ihrem
Unternehmen bzw. den einzelnen Abteilungen/Bereichen sorg-
faltig vorbereiten, planen, gestalten und begleiten wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching

DAUER:
1-2 Tage

TERMIN/ORT:

nach Absprache




3.2 NEU IN DER FUHRUNG

HINTERGRUND:

Der Wechsel aus der Mitarbeiter- in die Fihrungsfunktion
bedeutet haufig mehr als die reine Ubernahme disziplina-
rischer Verantwortung. Vielmehr geht es bei diesem so-
genannten Kaminaufstieg darum, den damit verbundenen
Rollenwechsel erfolgreich zu meistern.

Dabei gilt es nicht nur, die haufig veranderte Wahrneh-
mung der eigenen Person durch die bisherigen Teammit-
streiter/-innen ernst zu nehmen und abzufangen, sondern
auch einen - fur das Unternehmen, das Team und letztlich
vor allem fur sich selbst - passenden Fuhrungsstil zu finden,
der Glaubwurdigkeit und Vertrauen schafft und damit zur
nachhaltigen Mitarbeitermotivation beitragt.

Im Rahmen dieses Seminars werden Sie auf einen erfolg-
reichen Einstieg als Fuhrungskraft vorbereitet, das heift Sie
lernen, sich ideal auf Ihre neue Fuhrungsrolle einzulassen,
die einige Veranderungen mit sich bringt.

Das Augenmerk innerhalb des Trainings wird dabei auf
folgende Fragen gerichtet:

@ Was bedeutet Fuhrung fdr mich und mein Unternemen
und wie gehe ich mit Verantwortung um?

# Welche Einstellungen, Haltungen und Werte habe ich in
Bezug auf Fuhrung und wie sind diese entstanden?

& Wie sieht mein personlicher Fihrungsstil aus und wie
lebe ich FUhrung im betrieblichen Alltag?

@ Wie verhalte ich mich nach meinem Wechsel vom/von
Mitarbeiter/-in zur FGhrungskraft?

® Wie setze ich eine nachhaltige Fuhrungskultur um, die
Mitarbeitermaotivation und Produktivitat gleichermalBBen
im Blick behalt?

& Wie gestalte ich die Kommunikation mit meinen Mit-
arbeitenden zu verschiedenen Gesprachsanlassen?

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
Bedeutung von Fuhrung kennenlernen
Erwartungen der Organisation an eine Fuhrungskraft
Eigenschaften und Merkmale einer erfolgreichen Fuhrungskraft
Erkennen des eigenen Fuhrungsstils und seiner AuBenwirkung
Der Rollenwechsel: Planung und Schritte zur erfolgreichen
Ubernahme der Fihrungsposition in einer gesunden Balance
zwischen Nahe und Distanz
Mitarbeiter/-innen/Teamgerechte Personalfiihrung unter Be-
ricksichtigung von Kompetenz, Personlichkeit und Reifegraden
Entwicklung strategischen Denkens und Handelns in der Fih-
rungsrolle
,Den passenden Ton treffen”: Kommunikation im Fuhrungsalltag
Gesprachsanlasse als Neu-Fuhrungskraft meistern:

1. Das Mitarbeitergesprach

2. Das Kritik-/Konfliktgesprach

3. Das Uberzeugungsgesprach

4. Das Anerkennungs-/Lobgesprach
@ Delegation als Fuhrungsaufgabe

L 2K 2R 2R 2R 2
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ZIELGRUPPE:

@ Mitarbeitende bzw. angehende Fuhrungskréfte, die demnachst
eine Fuhrungsposition Ubernehmen

@ Nachwuchsfuhrungskrafte, High Potentials bzw. Fihrungskréafte,
die ihr Wissen auffrischen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
2 Tage

TERMIN/ORT:
nach Absprache




3.3 FUHRUNG VON (PROJEKT-) TEAMS OHNE
DISZIPLINARISCHE VERANTWORTUNG

HINTERGRUND:

Infolge der zunehmenden Delegation von Aufgaben und
Verantwortlichkeiten sowie der Etablierung von Team-
sowie Projektstrukturen innerhalb eines Unternehmens,
welche - neben der eigentlichen Tatigkeit - zusatzliche
Arbeitskapazitaten jeder/-s Einzelnen binden, mussen
Mitarbeitende in ihrer ,Quasi’-Fuhrungsposition lernen, an
Durchschlagskraft zu gewinnen und das ohne disziplinari-
sche Handhabungsmaglichkeiten.

Um die Fuhrungsrolle ohne Vorgesetztenfunktion bzw. den

Schritt zur anerkannten Team-/Projektleitung erfolgreich zu

meistern, gilt es nicht nur, im eigenen Auftreten an Autoritat
zu gewinnen, sondern auch die Steuerungs-,Kommunikati-

ons- sowie Moderationskompetenz als sogenannte laterale

Fuhrungskraft zu steigern.

Denn Mitarbeiter/-innen, far welche zusatzliche Projekt-
arbeit eine notwendige, aber nicht immer geliebte Aufgabe
darstellt, wollen erst einmal Uberzeugt und nachhaltig
motiviert werden.

Innerhalb dieses Seminars erhalten Sie wichtige Grundsatze
und Voraussetzungen wirksamer Fihrung ohne Vorgesetz-
tenfunktion an die Hand. Gleichzeitig erfahren Sie, wie Sie
kritischen Situationen und Konflikten mit einzelnen Team-
mitgliedern bzw. ganzen Projektteams konstruktiv begeg-
nen und diese auflésen kénnen.

Sie werden vertraut gemacht mit der Rollenvielfalt als
laterale Fuhrungskraft und lernen, mogliche Rollenkonflikte
rechtzeitig zu erkennen und mit diesen souveran umzu-
gehen. Dartber hinaus wird lhre dialogorientierte und
dominanzfreie Gesprachsfihrungskompetenz gestarkt.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

® G000 oo

Laterale FUhrung: Grundlagen und Herausforderungen
Fuhrung im Spannungsfeld von Projekt- und Linienarbeit sowie
Kollegialitdt und Autoritat

Mitarbeitertypen und stilgerechte Fuhrung

Nachhaltige Teamsteuerung und -motivation

Kooperative Entscheidungsfindung in (Projekt-) Teams
Richtiger Umgang mit Unsicherheiten, Konflikten und Wider-
standen

Zentrale Rollen als laterale Fihrungskraft

ZIELGRUPPE:

L 4

Mitarbeiter/-innen sowie Fachkrafte aus dem kaufmannischen
oder gewerblichen-technischen Bereich, die Fuhrungsarbeit
ohne wirkliche Vorgesetztenfunktion Ubernehmen sollen bzw.
bereits austben

Mitarbeiter/-innen sowie Fachkrafte, die Projektteams ohne
disziplinarische Fuhrungsverantwortung leiten bzw. demnachst
koordinieren sollen

Projekt- und Teamleiter/-innen, die ihr personliches Auftreten
sowie ihre Kommunikations- und Uberzeugungskraft gegen-
Uber (Projekt-) Teammitgliedern verbessern wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistbungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




3.4 GESUND FUHREN

HINTERGRUND:

In Zeiten zunehmender Intensitat und Verdichtung von
Arbeit sowie des fortschreitenden demografischen Wandels
gerat der/die einzelne Mitarbeiter/-in und dessen/deren
Gesundheit und Leistungskraft immer starker in den Fokus
der Betrachtung.

So haben insbesondere Arbeitsausfalle und Erkrankungen,
die sich auf Stressbelastungen zurdckzufdhren lassen, in
den letzten Jahren enorm zugenommen. Hier gilt es als
gute Fuhrungskraft gegenzusteuern.

Im Rahmen dieses Seminars lernen Sie, mit lhrer Gesund-
heit als Fuhrungskraft sowie der lhrer Mitarbeiter/-innen
verantwortungsvoll umzugehen. Sie erfahren, wie Sie die
innere Widerstandskraft sowie Leistungsfahigkeit lhres
Teams fordern und deren sowie Ihren eigenen Umgang mit
negativem Stress verbessern konnen.

Zudem erhalten Sie einen Einblick, wie Sie mit eigenen am-
bivalenten Gefuihlen bei teils widerspruchlichen, teils nicht
nachvollziehbaren Entscheidungen umgehen sollten und
wie Sie die Kommunikation mit Ihren Mitarbeiterinnen und
Mitarbeitern achtsamer und wertschatzender gestalten
koénnen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

# Elemente der betrieblichen Gesundheitspravention und
-férderung

@ Die 7 Saulen der Resilienz als Grundlage personlicher Wider-
standskraft

@ Die Sinne scharfen: (Selbst-) Achtsamkeit und (Selbst-) Wahr-
nehmung als Fundament gesunder Teamfuhrung

@ Kennenlernen der eigenen Stressmuster sowie des Stressstils
der einzelnen Teammitstreiter/-innen

@ Wertschatzende, aufmerksame Mitarbeiterkommunikation

@ \Verhaltens- und Verhaltnispravention: Effektive Formen der
Gesundheitsforderung

& Komplexitat managen und bewusster zielfihrender Umgang mit
Mehrdeutigkeiten/Ambivalenzen

@ Gesundheitsbewusste Fuhrung in Zeiten des Demografie- und
Wertewandels

ZIELGRUPPE:

@ Fuhrungskrafte aus kaufméannischen bzw. gewerblich-techni-
schen Berufen aller Unternehmensbereiche/-ebenen, die sich
selbst und ihr Team achtsamer und gesunder fuhren wollen

& Mitarbeiter/-innen aus dem Bereich Personal/Personalentwick-
lung, die Fuhrungskréafte aus ihrem Unternehmen u.a. in Fragen
gesundheitsorientierter Fihrung beraten

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




3.5 HALTUNG UND GLAUBWURDIGES AUFTRETEN
ALS FUHRUNGSKRAFT

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
@ Authentizitat im Spannungsfeld von Sein, Wollen, Kénnen,

HINTERGRUND: Durfen und Mussen

Die Aufgabe als Fahrungskraft ist vielschichtig. Es gilt @ Zusammenhang zwischen Authentizitét, Glaubwurdigkeit und

nicht nur die Beziehung zu den Mitarbeitenden sowie die Vertrauen o . 4

Fiihrung des Teams bestmaglich zu gestalten, sondern als L 4 Haltung und Werteorientierung als Grundlage einer erfolgrei-

Manager/-in auch effiziente Strukturen und Prozesse aufzu- chen Fuhrungskraft 4 i 4

bEwEn [z, autadhizuaiheian. @ Die Bedeutung des Auftretens einer Fuhrungskraft im Kontext
von Fuhrungs- und Unternehmenskultur

U Glaub- und Vertrauenswiirdigkeit auszustrahlen, bedarf @ Haltungs-Optionen und deren Charakteristika und Wirkungs-

es einer Fuhrungskraft, die eine Haltung einnimmt und kraft 4 ' )

bewahrt, welche durch Authentizitat, Empathie und Wert- @ Chancen und Grenzen authentischer Haltung in der Fihrung

schatzung gepréagt ist, die sich gleichzeitig im Einklang mit

den Unternehmenswerten und eigenen Wertvorstellun- ZIELGRUPPE:

gen auf der einen sowie den Erwartungen der Mitarbeiten- & Erfahrene Fuhrungskrafte/Manager/-innen, die ihr bisheriges

den bzw. anderer wichtiger (interner/externer) Stakehoder/ Auftreten bzw. ihre Haltung als Fuhrungskraft reflektieren und

-innen auf der anderen Seite befindet. ihr Repertoire an moglichen Haltungs-Optionen erweitern
wollen

Dies erfordert auf Seiten der Fuhrungskraft bisweilen ein ® Angehende Fuhrungskrafte, welche den fir sie passenden Fuh-

hohes MaB an Einsicht, Gelassenheit und sogenannter il im Hinblick auf Auf Hal K ati

e rungsstil im Hinblick auf Auftreten, Haltung, Kommunikations-/
Interaktionsverhalten unter den gegebenen unternehmensbe-

Im Rahmen dieses Seminars lernen Sie verschiedene Hal- zogenen Umstanden finden wollen

tungs-Optionen kennen, die Sie in lhrer Eigenschaft als )

Fihrungskraft und Manager/-in im Spannungsfeld von METHODEN' 4 4 o .

eigener Praferenzl fremden Erwartungen sowie Orgamsati_ Tralner—lﬂput, Gesprachsd|SkUSS|On/‘rUnde, Fallbe\Splele/ Elnzel‘/

nalen Rahmenbedingungen einnehmen kénnen. Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

Gemeinsam reflektiert der Referent zusammen mit Ihnen DAUER:

und den anderen Teilnehmenden, was Authentizitat als 1Tag

Fuhrungskraft ausmacht und wie diese in punkto Selbst-

prasentation und Mitarbeiter- bzw. Teamkommunikation TERMIN/ORT:

konkret und praktisch umgesetzt werden kann, um Ihre nach Absprache

Glaubwurdigkeit zu erhdhen und Vertrauen nachhaltig
zu schaffen.




3.6 MITARBEITERGESPRACHE SOUVERAN MEISTERN

HINTERGRUND:

Mitarbeitergesprache kénnen sich fur Fach- und Fih-
rungskréfte als Gesprachsfuhrende als herausfordernd er-
weisen. Die Gesprachsanlasse sind dabei vielfaltigster Natur.
Egal ob ,klassisches” Mitarbeitergesprach im Jahresturnus
oder die mehr oder weniger regelmaBig stattfindenden
bzw. erforderlich werdenden sogenannten Anerkennungs-,
Delegations-, Kritik- oder auch Uberzeugungsgespréche:
Fur Sie als FUhrungskraft oder Fachkraft mit Koordinations-
bzw. Fihrungsverantwortung heift das, sich gewissenhaft
und sorgfaltig auf den jeweiligen Gesprachsanlass und Ihr
Gegenuber vorzubereiten.

Denn Mitarbeitergesprache starken - bestenfalls - nicht nur
die Kooperation und das Vertrauensverhaltnis untereinan-
der, sondern geben den Beteiligten auch Orientierung und
fordern deren Leistungsmotivation.

Sie werden innerhalb dieses Seminars mit dem Mitarbei-
tergesprach als Instrument der Personalentwicklung und

innerbetrieblichen Kommunikation sowie den verschiede-
nen Gesprachsanldssen und -stilen vertraut gemacht.

Sie erhalten wirksame Gesprachsfihrungstechniken an die
Hand, um Mitarbeitergesprache verbindlich und gleichzeitig
zielorientiert zu gestalten sowie mogliche Konfliktsituatio-
nen oder auch Stérungen zu minimieren bzw. konstruktiv
[6sen zu kénnen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
@ Grundlagen und Erfolgsfaktoren eines Mitarbeitergesprachs
@ Die Rolle der Fuhrungskraft: Vom/Von Prasentator/-in zum/zur
Fragensteller/-in
@ Themen und Anlasse fur ein Mitarbeitergesprach:
a) Das ,klassische” Mitarbeitergesprach
b) Das Zielvereinbarungsgesprach
) Das Anerkennungs-/Lobgesprach
d) Das Konflikt- bzw. Kritikgesprach
e) Das Uberzeugungsgesprach
f) Das Delegationsgesprach
@ Techniken im Mitarbeitergesprach
a) Gesprachsvorbereitung
b) Aktives Zuhoren
¢) Fragetechniken
d) Wechsel auf Sachebene
e) Umgang mit Einwanden sowie schwierigen Gesprachspart-
nerinnen und Gesprachspartnern
@ Psychologie und Kérpersprache

ZIELGRUPPE:

@ Fuhrungskrafte aller Branchen sowie Unternehmensabteilun-
gen/-bereiche, welche ihre Gesprachsfuhrungskompetenz
verbessern wollen

@ Fachkrafte, die z.B. als Koordinator/-in, Team-/Projektleiter/-in
ohne disziplinarische Verantwortung im Rahmen von Mitarbei-
tergesprachen dominanzfrei, wertschatzend und gleichzeitig
Uberzeugend agieren wollen

@ Fach- und Fuhrungskréfte aus dem Bereich Personal, die als An-
sprechpartner/-in in Mitarbeitergesprache involviert sind

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Pr

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




3.7 MODERATIONS- UND LEITUNGSKOMPETENZEN
FUR BESPRECHUNGEN UND WORKSHOPS

HINTERGRUND:

Im Rahmen (virtueller) Teammeetings, Workshops oder
auch Besprechungen sonstiger Art kénnen Herausforde-
rungen vielfaltigster Natur auftreten: Nicht nur, dass die -
haufig zu knapp bemessene - Zeit berticksichtigt werden
muss. Nein, es treten oftmals auch Storungen in der Weise
auf, dass z.B. Teiinehmende nicht 100% vorbereitet sind, in
ihren Wortbeitragen abschweifen, andere Mitstreiter/-innen
in deren Stellungnahmen nicht ausreden lassen oder es gar
zu hitzigen und nicht immer zielfthrenden Diskussionen
untereinander kommt.

Ein durchaus also anspruchsvolles Unterfangen fur eine
Moderationskraft, in dieser Gemengelage nicht nur den
Uberblick zu bewahren, sondern (Online-) Meetings und
Workshops auch zeitgerecht und zielgerichtet zu lenken.

Innerhalb dieses Seminars erhalten Sie als Fihrungskraft
Gewissheit, wie Sie im Rahmen von (virtuellen) Meetings
oder auch Workshops in Ihrer Doppelfunktion als ,Fuh-

rungskraft/Moderator/-in” am besten auftreten kénnen.

Sie gewinnen Einblick, welche Schritte der Vor- und Nach-
bereitung von (Online-) Besprechungen und Workshops

es bedarf und bekommen konkrete Moderations- und
Visualisierungstechniken sowie Moderationsmethoden an
die Hand, um den Ablauf eines (Online-) Meetings bzw.
Workshops jederzeit gut strukturiert und die Kommuni-
kation darin stets wertschatzend und zielgerichtet zu ge-
stalten und das unter gleichzeitiger Minimierung maglicher
Stérungen.

Last but not least lernen Sie als Moderator/-in Methoden
und Vorgehensweisen kennen, Entscheidungsfindungs-
prozesse innerhalb von Meetings und Sitzungen kooperativ
zu gestalten, um tragfahige Entscheidungen zu ermog-
lichen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

L 4

L 4

Potenzielle Anlasse fur Besprechungen (Gruppen-/Team-
meetings etc.) sowie Workshops

Doppelfunktion “Fuhrungskraft/Moderator/-in": Wie Sie eine
unparteiische Haltung ausstrahlen und bewahren kénnen
Vorbereitung, Durchfihrung und Nachbereitung von (virtuellen)
Besprechungen und Workshops

Moderationstechniken als Interventionsmethoden in punkto
Kommunikation und Kooperation im Meeting-/Workshopverlauf
Dokumentation und Visualisierung von Workshopinhalten
Richtiger Umgang mit schwierigen Teilnehmenden und Mo-
menten in der realen sowie virtuellen Gesprachs-/Moderations-
situation

ZIELGRUPPE:

4

Fuhrungskréfte, die ihre Gesprachs- und Moderationskompe-
tenz bezogen auf die Leitung und Durchfuhrung von (virtu-
ellen) Besprechungen, Meetings, Workshops etc. verbessern
und ihr Auftreten im Hinblick auf die selbst- sowie fremdwahr-
genommene Doppelfunktion ,Fuhrungskraft/Moderator/-in"
scharfen wollen

Fach- bzw. andere/weitere Fuhrungskrafte, die haufig (virtuelle)
Besprechungen oder auch (Online-) Workshops leiten und dies-
beztglich ihre Moderations- und Leitungskompetenz auf- bzw.
ausbauen wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistbungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache







HINTERGRUND:

Ein nerviger Lieferant? Eine nérgelnde Kollegin? Ein un-
geduldiger Kunde? Da heift es fur Sie als Mitarbeiter/-in
bzw. Fihrungskraft, einen kihlen Kopf zu bewahren und
richtig zu reagieren. Das kostet enorm viel Energie und
erfordert Verstandnis. Gleichzeitig gilt es in einer solchen -
teils angespannten, teils gestressten - Gesprachssituation,
die richtigen Worte zu finden. Ein nicht immer leichtes
Unterfangen.

Innerhalb dieses Seminars durchblicken Sie die Grunde fur
das fur Sie unangenehme Verhalten |hrer Vorgesetzten,
Ihrer Kollegen/-innen, Lieferanten/-innen bzw. sonstiger
Kooperationspartner/-innen.

Sie lernen in diesem Zuge auch, lhre eigenen Reaktionen
darauf in Bezug auf deren Angemessenheit zu reflektieren.
Ziel ist es, Ihr Auftreten sowie Ihre Kommunikationskompe-
tenz im Umgang mit schwierigen Zeitgenossen/-innen und
herausfordernden Gespréchssituationen zu verbessern.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
@ Was ist (interne) Kundenorientierung? Voraussetzungen fur ser-
viceorientiertes Verhalten im Mitarbeiter- bzw. Kundenkontakt

@ Innere Einstellung und positive Grundhaltung vor schwierigen
Gesprachen

@ Richtiger Umgang mit verschiedenen Personlichkeitstypen und
"Qualgeistern”

@ Wie sage ich es richtig? Hiobsbotschaften gekonnt Gbermitteln

@ Konstruktives Vorgehen im Beschwerde-/Kritik-/Konfliktgesprach

@ Schlagfertigkeit bei Verbalattacken

ZIELGRUPPE:

@ Fach- bzw. Fihrungskréafte, die im direkten Kontakt entweder
mit Kunden/-innen, Besuchenden/Gasten oder auch Mitarbei-
tenden, Kollegen/-innen bzw. Vorgesetzten stehen und den
Umgang mit unangenehmen Zeitgenossen/-innen bzw. schwie-
rigen Gesprachssituationen verbessern wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Uberzeugender Service und kundenorientierte Beratung
sind wichtige Kriterien fur die Kaufentscheidung der
Kundinnen und Kunden. Technische Fachkréfte im Kunden-
dienst konnen hierzu einen entscheidenden Beitrag dazu
leisten, denn sie sind oft langer im direkten Kundenkontakt
als der AuBendienst. Ihr Auftreten, Verhalten und ihre Ge-
sprachsfuhrung wirken ganz unmittelbar auf das Ansehen
des Unternehmens.

In diesem Seminar erleben Sie als Techniker/-in, worauf es
beim Kundenbesuch neben Ihrem technischen Fachwissen
ankommt. Sie erfahren, wie Sie als Reprasentant/-in lhres
Unternehmens aktiv zur Kundenbindung beitragen, indem
Sie im personlichen Gesprach freundlich und kompetent
beraten, auf Kundenwunsche gezielt eingehen und weitest-
gehend alle Probleme serviceorientiert l6sen.

Sie lernen, Gesprache mit Kunden/-innen noch bewusster
und routinierter zu fihren, auf Reklamationen angemessen
zu reagieren und Ihr eigenes Unternehmen noch starker mit
den Augen lhrer Kunden/-innen zu sehen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
@ Welche Erwartungen haben Kunden/-innen an Service- und
Kundendiensttechniker/-innen?
- Grundlagen von Kundenorientierung
- Der erste Eindruck im Kundenkontakt
@ Wie sage ich es dem/der Kunden/-in?
- ,Nein sagen” kénnen
- Unangenehme Nachrichten Ubermitteln (z.B. Verzégerung
von Inbetriebnahme/Teilelieferung, Hinweis auf Maschinen-/
Produktmangel etc.)
@ Konstruktive Reklamationsbearbeitung von der Annahme bis
zum Abschluss
- Warum beschweren sich Kundinnen und Kunden?
- Systematik von Reklamationsgesprachen
@ Positive Gesprachsfuhrung mit schwierigen Kundinnen und
Kunden
- Kunden- und Beschwerdetypen sowie stilgerechte Gesprachs-
strategie
- Aktives Zuhoren: Was sagt der/die Kunde/-in und was meint
er/sie wirklich?

ZIELGRUPPE:

& Kundendienst-/Servicetechniker/-innen, die ihr Verhalten sowie
ihre Gesprachsfuhrung dem/der Kunden/-in gegentber ver-
bessern wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1-2 Tage

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Sie stehen vor einer wichtigen Kundenverhandlung? Sie
bereiten sich stundenlang auf eine interne Prasentation vor
und wollen glanzen? Die Frage ist nur, wie? Denn neben
der eigentlichen Argumentation mit bzw. Visualisierung von
Zahlen und Fakten bendtigt es haufig eine Uberzeugungs-
kraft, die dartber hinaus geht.

Innerhalb dieses Seminars lernen Sie Storytelling als so-
genannte narrative Managementmethode kennen, mit wel-
cher Sie Ihre Argumentationskraft als Fach- bzw. Fihrungs-
kraft im Dialog mit Mitarbeitenden, Kollegen/-innen, Fuh-
rungskraften bzw. Kunden/-innen oder auch Lieferanten/
-innen verbessern.

Sie erhalten einen Einblick, wie Sie lhre Prasentationen mit
Hilfe von Storytelling in Meetings, Workshops oder auch
Vortragen mit lebhaften und authentischen Geschichten
sowie Praxisbeispielen anreichern kénnen.

Daruber hinaus erfahren Sie, wie Sie erzahlenswerte Stories
identifizieren und festhalten kénnen und werden lhre eige-
ne ,Heldengeschichte” entwickeln. Diese konnen Sie dann
z.B. in Ihrer nachsten Kundenprasentation bzw. anstehen-
den Vortragen, Informationsveranstaltungen oder auch im
Rahmen von Mitarbeitergesprachen gekonnt einsetzen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
& Storytelling im Uberblick
- Kennenlernen der Methode
- Grundlagen und Einsatzmaglichkeiten
- Funktionen und Nutzen von Geschichten in Prasentationen
€ Management der organisatorischen Basiserzahlung
- Identifizierung, Aufbau und Elemente einer guten Geschichte
- Typische Rollen und Charaktere einer Story
@ Der/die erfolgreiche Storyteller/-in
- Eigenschaften und Perspektiven
@ Die eigene ,Heldengeschichte”
- Voraussetzungen
- Aufbau
€ Umgang mit Ergebnissen
- Auswertung von Geschichten
- Reflexion von und Arbeiten mit Ergebnissen

ZIELGRUPPE:

® Fach- und Fuhrungskrafte, welche ihre Uberzeugungs- sowie
Prasentationskompetenz in Verhandlungen, Vortragen, Mee-
tings, Workshops etc. steigern bzw. ihre Kommunikationsfahig-
keit im beruflichen Alltag mithilfe der lebendigen Sprachform
des ,Geschichtenerzahlens” verbessern wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




SELBSTMANAGEMENT &
RESILIENZ




5.1 SELBST- UND ZEITMANAGEMENT ALS MITARBEITER /-IN
BZW. FUHRUNGSKRAFT

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

Bedeutung des Faktors ,Zeit” im beruflichen Alltag
Aufgabenplanung und Prioritdtenmanagement

Prinzipien und Methoden des Selbst-/Zeitmanagements
Identifikation und Vermeidung personlicher Zeitfresser
Kennenlernen des eigenen Personlichkeits-/Stressstils sowie
Ableitung individueller Verhaltensempfehlungen

Wie sage ich es dem/der (internen) Kunden/-in? ,Nein sagen”
kénnen

Informations-/E-Mail-Management

Hilfsmittel und Checklisten fur die personliche Tages-/Wochen-

L 4
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HINTERGRUND:

Die Abgabe einer Prasentation, ein Teammeeting oder ein :

Kundengesprach sind bereits lange terminiert und trotzdem .

sind wir oft Uberrascht, dass die Zeit fur die Vorbereitung

des Termins letztlich knapp wird. .
*
*

Denn immer wieder drangen sich kurzfristige, nicht immer
geplante Aufgaben oder Projekte in unseren Terminka-
lender, die ,mal eben” auch noch gemacht werden sollen.

Ganz zu schweigen von mehr oder weniger spontanen Ge- planung

sprachen mit Kollegen/-innen, Vorgesetzten oder langer

dauernden Telefonaten mit Kundinnen und Kunden etc., die ZIELGRUPPE:

unseren urspringlich angedachten Tagesplan ganz schon @ Fach- und Fuhrungskrafte , die ihre Tages-/Wochen-/Monats-
durcheinander werfen. planung sowie Zeitnutzung optimieren und beeinflussbare

Stérungen und Zeitfresser minimieren wollen
Innerhalb dieses Seminars erfahren Sie, wie Sie noch besser

zwischen wirklich wichtigen und dringlichen Anfragen, METHODEN:
Aufgaben oder auch Projekten unterscheiden und dies an- Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
gemessen festhalten und visualisieren kénnen. Gleichzeitig Partner-/Gruppenarbeit, Coaching
erfahren Sie, wie Sie Stérungen und sonstige Zeitfresser im
betrieblichen Alltag minimieren. DAUER:
1Tag

Es werden Ihnen bewahrte Methoden und Arbeitstechniken
zur Selbstorganisation vorgestellt, die lhnen helfen, eine ho- TERMIN/ORT:
here Arbeitszufriedenheit und mehr freie Zeit zu gewinnen. nach Absprache




5.2 STEIGERUNG DER WIDERSTANDSKRAFT UND LEISTUNGS-
FAHIGKEIT IM JOB UND PRIVATLEBEN

HINTERGRUND:

Die gestiegenen Anspruche im Arbeitsalltag in Zeiten des
Wandels, bedingt unter anderem durch die fortschreiten-
de Digitalisierung und den fdr immer mehr Branchen bzw.
Unternehmen geltenden Fachkraftemangel, fuhren dazu,
dass immer mehr oder neue Aufgaben sowie Projekte

in der gleichen oder gar kirzerer Zeit zu erledigen sind.
Gleichzeitig gilt es, den privaten Alltag nicht zu vernachlas-
sigen, der uns bisweilen auch vor Herausforderungen stell
en kann.

Um von den betrieblichen wie privaten Anforderungen
nicht erdrickt zu werden und handlungsfahig zu bleiben,
braucht es nicht nur eigene freie Zeit als unerlassliche Kraft-
quelle und wichtigen Ausgleich, sondern auch eine Steige-
rung der eigenen Leistungsfahigkeit und Resilienz, um den
Arbeitsaufwand und belastende Situationen bestmaglich zu
meistern.

Innerhalb dieses Seminars erfahren Sie, welche - im Hinblick
auf die Starkung der eigenen Resilienzfahigkeit - relevanten
Haltungen, Denk- und Verhaltensmuster sowie Eigenschaf-
ten und Fahigkeiten bei Ihnen wirken, die férderlich oder
hinderlich sein kénnen.

Gleichzeitig erfahren Sie, wie Sie Zugang zu lhrem person-
lichen Werte- und Motivkompass erhalten und Ihr eigenes
Energielevel durch gezielte Ressourcenaktivierung erhéhen
kénnen. Dartber hinaus werden Sie mit Methoden, Strate-
gien sowie Ubungen vertraut gemacht, um lhre Leistungs-
und Widerstandskraft im beruflichen sowie privaten Alltag

nachhaltig zu steigern.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Grundlagen und Bedeutung von Resilienz

@ Bestandsaufnahme/Reflexion: Eigene Widerstandskraft und
Leistungsfahigkeit

& Was fordert die bzw. was schadet der eigene(n) Resilienzfahig-
keit? Risiko- und Schutzfaktoren im Uberblick

@ Die (innere) Widerstandskraft steigern: Das 7 Saulen Modell der
Resilienz

@ Kraftquellen und -diebe im Berufs- und Privatleben: Werte-/
Motivkompass und Minimumfaktoren

@ Personliches Energiemanagement und Ressourcenaktivierung

@ Schaffen von ,Quality Time” fur sich und das Team im Arbeits-
alltag

@ Handlungskompetenz und die Fahigkeit ,Nein sagen” zu
konnen

@ Resiliente(r), wertschatzende(r) Umgang/Kommunikation im
Allta

& Das %—Punkte Programm: Roadmap fur mehr Widerstandskraft
und Leistungsfahigkeit

ZIELGRUPPE:

@ Fach- und Fuhrungskréfte, die ihre (innere) Widerstandskraft
sowie Leistungsfahigkeit im beruflichen wie privaten Alltag stei-
gern und Strategien an die Hand bekommen bzw. mit Wegen
vertraut gemacht werden wollen, mit méglichen Stress- oder
gar Krisensituationen am Arbeitsplatz oder im Privatleben bes-
ser umgehen zu kénnen.

METHODEN:

Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching

DAUER:
1-2 Tage

TERMIN/ORT:
nach Absprache




s




HINTERGRUND:

lIm Zuge des fortschreitenden gesellschaftlichen Wandels
haben sich die Bedeutung sowie Ausgestaltung von Berufs-
und Privatleben sukzessive verandert. Im Hinblick auf die
Wahl und Austbung eines Jobs hat dabei vor allem das
Kriterium ,Sinn" an Stellenwert gewonnen.

Fur Sie als FUhrungskraft bedeutet dies, nicht nur Vorbild
zu sein und lhren Mitarbeitenden auf Augenhdhe zu be-
gegnen sowie eine Teamatmosphare zu kreieren, die von
gegenseitiger Wertschatzung und Verbundenheit unter-
einander sowie dem Unternehmen gegenuber gepragt ist,
sondern auch Individual-/Team- bzw. Bereichsziele zu defi-
nieren und Aufgaben zu delegieren, die fur die/den Einzel-
ne/-n schltssig und sinnvoll erscheinen bzw. eine sinnstif-
tende Wirkung erzeugen konnen.

Im Rahmen dieses Seminars gehen wir der Frage nach,
was genau diesen Arbeits- und Gemein-SINN ausmachen
kann und welche Prinzipien dieser verfolgt. Dartber hinaus
werden Sie erfahren, wie Mitarbeiterfihrung in Zeiten des
Wandels konkret ausgestaltet werden kann und wie bzw.
wodurch sich lhre Teammitglieder motivieren lassen.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Bedeutung von Sinnorientierung in der Mitarbeiterfiihrung

@ Grundlagen und Prinzipien von Arbeits- und Gemein-SINN

@ Was treibt mich und mein Team an? Grundmotive und ihre Aus-
wirkungen auf Arbeitszufriedenheit und Einsatzbereitschaft des/
der Einzelnen

@ Motiv-/sinngerecht kommunizieren und fuhren: Wie Sie von
Ihren Mitarbeitenden und Kollegen/-innen noch besser gehort
werden und diese zielgerichtet motivieren

@ Realitatscheck: Chancen und Grenzen sinnorientierter Mitarbei-
ter- bzw. Teamfthrung

ZIELGRUPPE:

@ Fuhrungskrafte, die ihren eigenen Fuhrungsstil bzw. ihre Fuh-
rungsarbeit hinterfragen und motivierender bzw. sinnstiftender
gestalten wollen

& Mitarbeiter/-innen aus dem Bereich Personal/Personalentwick-
lung, die Fuhrungskrafte aus ihrem Unternehmen u.a. in Fragen
sinnstiftender Mitarbeiter-/Teamfuhrung beraten

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Manchmal begleitet uns in unserem Job oder auch im pri-
vaten Alltag das Gefuhl latenter Unzufriedenheit oder eines
mitschwingenden leichten Unglucklichseins. Diese Empfin-
dung ist oftmals nicht so stark, dass wir den Drang verspu-
ren, etwas andern zu wollen, jedoch auch nicht (mehr) so
schwach, diese dauerhaft ignorieren zu kdnnen.

Nur: Was kdnnen und sollen wir konkret tun in Zeiten die-
ses leicht unzufriedenen Schwebezustands?

Im Rahmen dieses Seminars geben wir Antworten unter
anderem auf die Frage, was genau Sie selbst bzw. andere
Personen in Beruf und Alltag innerlich antreibt und Ihrem
Wirken Sinn und eine Zielrichtung verleiht. Auf der anderen
Seite werden wir uns gemeinsam anschauen, welche soge-
nannten Glucks-/Zufriedenheitsverhinderer aus Ihrer Sicht
zu vermeiden sind.

Als Grundlage zur Beantwortung dieser Frage lernen Sie
die Motivstrukturanalyse als innovatives und wissenschaft-
lich fundiertes Instrument aus der Motivationsforschung
und deren teilweise Uberraschenden Erkenntnisse und Ein-
sichten fur die Praxis kennen.

Ziel dieser Schulung ist es, sich selbst als auch andere
besser zu verstehen sowie im eigenen Auftreten als auch

in der personlichen Begegnung und Kommunikation - am
Arbeitsplatz z.B. mit Kollegen/-innen, Vorgesetzten, Kun-
den/-innen bzw. privat mit Freundinnen und Freunden oder
auch Familienmitgliedern - mehr Effizienz und geringere
Reibungsverluste zu erzielen

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Was treibt mich an? Grundmotive und ihre Auswirkungen auf
Wahrnehmung und Verhalten

@ Zwei Herzen schlagen in meiner Brust”: Wie Sie eigenes
widerspruchliches Denken und Handeln erkennen und auflésen
konnen

@ Motivgerecht kommunizieren und fuhren: Wie Sie von lhren
Mitmenschen bzw. Mitarbeitenden und Kollegen/-innen deut-
licher gehort werden kénnen

@ Andere erkennen und verstehen lernen: Wie Sie Motive von
Mitarbeitenden und Kunden/-innen besser ein- und wertschat-
zen koénnen

@ Was macht Sie zufrieden und erfolgreich? Motivbalance im
Berufs- und Privatleben

ZIELGRUPPE:

@ Fach- und Fuhrungskrafte, die hinter die eigene ,Fassade” sowie
die ihrer Mitmenschen in Beruf und Alltag blicken méchten und
wissen wollen, was sie selbst und andere motiviert und zufrie-
dener bzw. glicklicher macht

METHODEN:

Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache







HINTERGRUND:

Eine kompetente, personliche sowie Uberzeugende Kun-
denansprache ist heutzutage fur Mitarbeitende im Vertrieb-
sinnen- sowie -auBendienst grundlegende Voraussetzung
fur den Verkaufserfolg. Dabei geht es im ersten Schritt
darum, sich selbst seiner Stérken und Ressourcen aber auch
Schwachen und Entwicklungsfelder im Vertrieb bewusst zu
sein, um im Verkaufsgesprach authentisch, selbstbewusst
und kundengerecht argumentieren zu kénnen.

Dieses Seminar im ,Workshopcharakter” dient dazu, lhre
eigene Verkaufspersonlichkeit zu finden bzw. zu festigen
und Sie fit zu machen fur die vertriebsorientierte Ge-
sprachsfuhrung am Telefon bzw. im personlichen Gesprach.
Neben der gemeinsamen Ableitung geeigneter Gesprachs-
strategien wird ein Set an bedarfs- sowie zielorientierten
Fragen und Nutzenargumenten entwickelt, um im Verkaufs-
gesprach Uberzeugen und auftrumpfen zu kénnen.

Gleichzeitig werden Sie mit wichtigen Einwandbehand-
lungstechniken sowie Feinheiten der Verkaufsrhetorik ver-
traut gemacht, um lhren Auftritt am Telefon bzw. im per-
sonlichen Gesprach auch in herausfordernden Gesprachs-
situationen stilsicher und souveran zu gestalten.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:
@ Eigene Verkaufspersonlichkeit
- Reflexion der eigenen Verkaufspersonlichkeit: Wo liegen
meine individuellen Starken und Potenziale?
:Wo liegen meine individuellen Starken und Potenziale?
- Den eigenen Verkaufsstil personlichkeitsgerecht festigen:
Ziele und erste Schritte
@ Kundenstile und Kaufmotive
- Kundentypen und stilgerechte Gesprachsstrategie
- Kunden- und Kaufmotive im Verhalten bzw. der Kommunika-
tion gezielt erkennen und berdcksichtigen

@ \erkaufsgesprache professionell fuhren

- ,Der erste Eindruck”: Vertrauen gewinnen durch wirkungs-
volle Gesprachseinstiege

- Wer fragt, der fuhrt": Bedarfs- und zielorientiertes Vorgehen
im Kundengesprach

- Widerstand zwecklos": Einwande als Wegweiser zum Ver-
kaufserfolg verstehen

- ,Abschluss-Sicher!”: Kaufsignale und -ausléser wahrnehmen
und verkaufsgerecht umsetzen

ZIELGRUPPE:
& Mitarbeitende aus dem Vertriebsinnen-/-aul3endienst, die ihre
Verkaufskompetenz verbessern wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1-2 Tage

TERMIN/ORT:




HINTERGRUND:

Um den Verhandlungserfolg auf Verkaufsseite so positiv
und Uberzeugend wie mdglich zu gestalten, bedarf es nicht
nur eines kompetenten eigenen Auftritts, sondern auch
einer professionellen Vorbereitung und einer wohl Uberleg-
ten Verhandlungsfuhrung.

Gleichzeitig gilt es, den/die Verhandlungspartner/-in und
dessen/deren Vorgehen und Ziele jederzeit im Blick zu be-
halten.

Innerhalb dieses Seminars lernen Sie, lhren eigenen Ver-
handlungsstil zu reflektieren sowie Ihr Vorgehen in person-
lichen sowie telefonischen Verhandlungsgesprachen zu
optimieren. Sie erhalten wichtige Argumentations-, Ge-
sprachsfuhrungs- und Verhandlungstechniken an die Hand
und lernen, mit typischen Verhandlungseinwanden und (un-
fairen) Taktiken Ihres Gegenubers souveraner umzugehen.

Ziel ist es, dass Sie nach dieser Schulung in der Lage sind,
Verhandlungen professioneller vorzubereiten und erfolg-
reicher zu fuhren.

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ Grundlagen und Voraussetzungen zur erfolgreichen Gestaltung

von Preis-/Verhandlungsgesprachen

@ Gezielte Vorbereitung auf ein Verhandlungsgesprach

@ Eigene Positionierung und Rollenverstéandnis in der Verhand-
lungssituation

@ Verhandlungstypen und stilgerechte Gesprachs-/Verhandlungs-
strategie

@ Buying Center: Adressatengerechte Ansprache von Kaufent-
scheidern/-beeinflussern

& Wer fragt, der fuhrt”: Zielorientierte Fragefihrung im Vorange-
botsgesprach bzw. in der Verhandlung

@ Souveraner Umgang mit Einwanden sowie unfairen Taktiken des
Verhandlungspartners

@ \Verhandlungsstil a la Harvard-Methode. Hart in der Sache,
weich dem Gegenuber

@ Psychologie des Preises

ZIELGRUPPE:

¢ Mitarbeiter/-innen aus dem Vertriebsinnen-/-auBendienst, Sales

bzw. (Key) Account Manager, die ihre Verhandlungskompetenz

im personlichen sowie telefonischen Kundenkontakt verbessern

wollen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1-2 Tage

TERMIN/ORT:
nach Absprache




HINTERGRUND:

Kennen Sie das auch? Auf Kundenanfrage haben Sie ein
entsprechendes Angebot erstellt und verschickt und dann
warten Sie und warten Sie und... nichts passiert. Aus diesem
Grunde ist eine gut durchdachte sowie zielfuhrende An-
gebotsverfolgung unerlasslich.

Die Frage, die in diesem Zusammenhang zu klaren ist, ist:
Wie kann ich als Mitarbeiter/-in im Vertriebsinnen- bzw.
-auBendienst Angebote (telefonisch) intelligent und struktu-
riert nachfassen, ohne aufdringlich zu wirken?

Innerhalb dieses Seminars erhalten Sie nicht nur eine Ant-
wort auf die Frage, warum sich der oder die Anfragende
bzw. Interessent/-in nicht bzw. nicht sofort auf Ihr Angebot
meldet, sondern auch darauf, wie Sie lhre Nachfasstelefona-
te erfolgreicher gestalten. Sie lernen, klassischen Einwanden
wie z.B.: ,Der Wettbewerb ist gtnstiger” im Rahmen der
telefonischen Angebotsverfolgung gekonnt zu begegnen
und (Nicht)-Kaufsignale rechtzeitig zu erkennen.

Zuséatzlich bekommen Sie ein Wiedervorlagesystem an die
Hand, um Angebote systematisch und gezielt nachfassen
zu kénnen.

Ergebnis: Ein verbessertes Angebots- und Zeitmanage-
ment, das heift Konzentration auf die wirklich wichtigen,
Erfolg versprechenden Angebote!

MOGLICHE LERNINHALTE/-ZIELE:

@ |hr Angebotsprozess: Von der Angebotsabgabe bis zum (Nicht-)
Abschluss

Dos und Don'ts in der (telefonischen) Angebotsverfolgung
Wiedervorlagesystem und richtiger Zeitpunkt fur das Nach-
fassen

,Wer fragt, der fuhrt": Erfolgreiches Vorgehen im Nachverfol-
gungstelefonat

Norsicht: Einwand!": Was tun, wenn der/die Kunde/-in das An-
gebot noch nicht gelesen hat bzw. als ,zu teuer” empfindet?
Gesprachsende: (Nicht-) Kaufsignale rechtzeitig erkennen und
Abschluss/Verbleib sichern

Strategisches Vorgehen im Prozess der Angebotsverfolgung
Nachverfolgung via Telefon/E-Mail: Vorlagen und Checklisten

* e 6 6 6 o

ZIELGRUPPE:

& \ertriebsinnen-/-auBendienst bzw. Mitarbeitende aus vertriebs-
nahen Positionen, welche Angebote telefonisch bzw. schriftlich
nachfassen

METHODEN:
Trainer-Input, Gesprachsdiskussion/-runde, Fallbeispiele, Einzel-/
Partner-/Gruppenarbeit, Coaching, Praxistibungen

DAUER:
1Tag

TERMIN/ORT:
nach Absprache
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VIELEN DANK!
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