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Sehr geehrte Damen und Herren,

qualityforsuccess ist darauf spezialisiert, Konzepte fir Ihre individuellen unternehmerischen
Anforderungen zu entwickeln. Individuell heiflt fir uns, lhre ganz speziellen
Entwicklungsziele zu kennen, zu verstehen und ein darauf abgestimmtes wirkungsvolles

Konzept zu erstellen, um Nachhaltigkeit zu sichern.

Die Kernkompetenz von qualityforsuccess besteht seit 2001 in der Entwicklung und
Umsetzung individueller Seminarkonzepte in den Bereichen Organisation, Fiihrungskrafte-,

Team- und Persénlichkeitsentwicklung sowie Verkauf.

Die Einzigartigkeit unserer Konzepte basiert auf der Transformation fachlicher Inputs mit Hilfe
eines breiten und situativ abgestimmten Methodenspekirums aus den Bereichen Training,
Beratung und Coaching. Steigern Sie den Erfolg lhres Unternehmens mit einer nachhaltigen
Strategie, authentischen Fihrungskréften, einem richtig gewdhlten, stimmigen und
motivierten Team sowie durch einen kundenorientierten Verkaufsstil der Mitarbeiter im
Vertrieb.

Die im Katalog dargestellten Seminarausschreibungen wurden aus Griinden der besseren
Lesbarkeit nur in der mannlichen Form formuliert - die weibliche Form ist selbstversténdlich

immer miteingeschlossen.

Herzliche Griifle

Ihr Team von qualityforsuccess
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Organisation

Strategie- & Veranderungsmanagement

Projektmanagement

Selbst- & Zeitmanagement

Moderation

Systemische Struktur- & Organisationsaufstellung

Assessment Center / Hearing




Strategie- & Veranderungsmanagement

Verstehen — Integrieren — Handeln

Zielgruppe

Fihrungskrafte, Abteilungen, Teams
oder Mitarbeiter, die strategische
Verénderungen in ihrem
Aufgabenbereich entwickeln

und/ oder begleiten sollen.

Methoden

Theorieinput

Methoden der strategischen Planung
Einzel- und Gruppenarbeiten
Kreativitatstechniken

Fallbearbeitung

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online

Wir leben in einem Zeitalter des digitalen Umbruchs. Die wirtschaftlichen
Rahmenbedingungen verdndern sich laufend. Der Lebenszyklus

erfolgreicher Geschéaftsmodelle wird immer kiirzer.

Um wettbewerbsféhig zu bleiben ist eine laufende Anpassung der
eigenen Strategie sowie der abgeleiteten Geschéaftsprozesse und
organisationalen Strukturen an die gednderten Umfeldbedingungen
notwendig. Fihrungskréfte, Teamleiter und Mitarbeiter stehen vor der
Herausforderung ihr Aufgabengebiet gem&aB den verdnderten

Anforderungen regelméafBig neu zu definieren und zu gestalten.

Die Teilnehmer erhalten im Seminar die M&glichkeit die Ausrichtung ihres
Geschéftsbereichs/ihres Teams/ihrer Mitarbeiter gemeinsam mit
Kollegen zu reflektieren und neue Méglichkeiten der Zusammenarbeit zu

entwickeln.

Seminarinhalte

Uberblick iber Dynamiken und Eigenarten von
Verénderungsprozessen.

Erkennen der Einflussfaktoren von Veranderungen in
Bezug auf den eigenen Tatigkeitsbereich.

Analyse des derzeitigen Status Quo

(Starken/ Schwichen/ Optimierungspotentiale).
Formulierung eines zukiinftigen Idealzustandes (einer
Vision/ Strategie).

Anpassung der Prozesse, Strukturen, Rollen und
Aufgaben an die neue Strategie.

Ableitung von konkreten MaBBnahmen zur Umsetzung
der Strategie.

Kommunikation der Verénderungsmafinahmen und
Motivation der Mitarbeiter zur aktiven Mitgestaltung.
Entwicklung konkreter Ideen: Bearbeitung der
Praxisfélle zur Entwicklung arbeitsplatzbezogener

Lésungen.



Projektmanagement

Analyse — Projektplan — Umsetzung

Die Prinzipien des Projektmanagements lassen sich nicht nur fir Projekte,

Zielgruppe Seminarinhalte

Personen, die in ihrem Arbeitsgebiet

Projekte oder gréf3ere Arbeitspakete

strukturiert planen und steuern

wollen.

Methoden

Impulsreferate
Einzel-/ und Gruppeniibungen
Kreativitatstechniken

Fallbeispiele

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online

sondern bereits bei der Planung gréf3erer Arbeitspakete (z.B. im Rahmen
einer Strategieumsetzung) nutzen. Eine Aufteilung der Arbeitspakete in
kleine, iberschaubare Arbeitsschritte erleichtert die Integration in das
operative Tagesgeschaft. Durch die Anwendung der Prinzipien des
Projektimanagements an lhren eigenen (beruflichen/ privaten) Projekten
Gben Sie den Umgang mit den Methoden und erstellen einen fertigen

Projektplan.

Zur Projektplanung kommen die géngigen Computerprogramme wie
Word und Excel zur Anwendung. Auf Wunsch werden weitere
Programme wie bspw. MS-Project, MS-Visio oder MindManager
eingesetzt. Die Mitnahme eines Laptops mit den erforderlichen

Programmen ist empfehlenswert.

Die Analyse der Ausgangssituation (Was ist Sache?)
Der Projektauftrag (Was gehort zum Projekt, was nicht?)
Das Projektzielsystem (Alle ziehen an einem Strang!)
Der Projektstrukturplan (Alle Aktivitaten auf einen Blick.)
Der Ablaufplan (Die Vernetzung zwischen den
Aktivitaten.)

Der Zeitplan (Wann muss ich anfangen, um rechtzeitig
fertig zu werden?)

Der Ressourcenplan (Welche Kapazitdten muss ich
einplanen?)

Der Kostenplan (Wie viel wird die Umsetzung kosten?)
Das Projekt Kick-Off (Der erste Eindruck z&hlt!)

Das Projektcontrolling (Abweichungen erkennen und
managen!)

Der Endbericht (Ende gut, alles gut.)

Lessons Learned (Aus Fehlern lernen.)



Selbst- & Zeitmanagement

Bewusster Umgang mit Zeit und Ressourcen

Zielgruppe

Personen, die ihren Umgang mit Zeit

bewusster und effizienter gestalten

mdchten und dazu konkrete Lésungen
zur Optimierung der eigenen Arbeits-

, Schreibtisch- und Biroorganisation

suchen.

Methoden

Impulsreferate
Zeitmanagement-Test
Einzel- und Gruppenarbeiten

Reflexionen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12
Setting: Prasenz & Online
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Selbstmanagement kann als die Kunst gesehen werden, die eigene
personliche und berufliche Entwicklung — weitgehend unabhéngig von
dufleren Einflissen — zu gestalten. Die Techniken des Zeitmanagements
helfen uns, die uns zur Verfiigung stehende Zeit effektiv zu planen und

effizient zu nutzen.

Anhand lhres persénlichen Zeitmanagementprofils identifizieren Sie all
jene Bereiche mit Verbesserungspotential. Lernen Sie anhand lhrer
persénlichen Situation, wie Sie sich selbst motivierende Ziele setzen,
Aktivitaten priorisieren und ggf. delegieren, Stérungen reduzieren,
effektive Tages- und Wochenplédne erstellen, lhren Umgang mit
Dokumenten und E-Mails professionalisieren sowie die Zusammenarbeit

optimieren.

Seminarinhalte

Motivierende Berufs-/Lebensziele definieren und
umsetzen.

Den persénlichen Umgang mit Zeit reflektieren
(Zeitmanagement-Test).

Starken und  Schwéchen im  Zeitmanagemeni
identifizieren.

Aktivitatsprotokoll: So gehen Sie mit lhrer Ressource

,Leit” um.
Aufgaben  nach  Wichtigkeit und  Dringlichkeit
priorisieren.
Stérungen beseitigen und Unterbrechungen

kontrollieren.

Aufgaben delegieren (horizontal / vertikal verteilen).
Aufgaben planen (Tages- und Wochenplanung).
Dokumente und E-Mails effizient bearbeiten und
ablegen.

Die Zusammenarbeit/Biroorganisation in der

Abteilung/im Team optimieren.



Moderation

Externe Leitung von Besprechungen/Workshops/Grofigruppen

Methoden

Beamer & Leinwand
Flipcharts & PIN Wénde
Kéartchen Moderation
Brainstorming
Methoden der kreativen

Problemlésung

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: nach detaillierter
Abstimmung
Teilnehmer: nach detaillierter

Abstimmung
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Die Kunst eine Besprechung oder einen Workshop zu moderieren,
besteht darin, die Gruppe klar zu fihren und gleichzeitig neutral
gegeniiber den unterschiedlichen Sichtweisen der Teilnehmer zu bleiben.
Zudem sollen in der vorgegebenen Zeit ein klares Besprechungsziel
erreicht sowie in der Regel Arbeitspakete und Verantwortlichkeiten

definiert und das weitere Vorgehen entschieden werden.

Mit unseren Erfahrungen unterstiitzen wir Sie in der Moderations- und
Prasentationstechnik, der Steuerung von Gruppenprozessen, der
Kommunikation sowie dem Abgleich verschiedener Interessen, damit

Ihre Agenda erfolgreich bearbeitet bzw. umgesetzt werden kann.

Themenstellungen, die wir begleiten, sind unter

anderem:

Strategieworkshops
Kreativworkshops
Produktentwicklungen
Teambesprechungen
Grof3gruppenveranstaltungen

Bereichsiibergreifende Klausuren



Systemische Struktur- &
Organisationsaufstellung

Zielgruppe

Personen, die auf der Suche nach
neuen Einsichten zu ungel&sten
beruflichen und/ oder privaten, auf
die Arbeitssituation wirkenden Frage-

und Problemstellungen sind.

Methoden

Interviewtechniken
Systemische Strukturaufstellungen
Energiearbeit

Einzel- und Gruppenibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2-3 Tage je nach
Teilnehmeranzahl
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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Oft tragen wir ungeklarte berufliche und/ oder auf die Arbeitssituation
wirkende private Themenstellungen mit uns herum und uns fehlt die Idee
von oder das nétige Vertrauen in einen neuen L3sungsansatz. Diese
ungelésten  Themen  hindern  uns an  einer  persénlichen
Weiterentwicklung. Der erste Schritt erfordert Mut und Kraft, denen wir

mit Achtung und Wiirde in diesem Seminar begegnen.

Mit systemischer Strukturaufstellung® kénnen Sie Ihre ganz persénliche
Problemsituation mittels Personen (Représentanten) in den Raum
«stellen”.  Durch die jeweiligen Unterschiede von korperlichen
Wahrnehmungen erhalten Sie ein Bild von den bisher gesehenen und
tbersehenen Zusammenhéangen. Dieses Bild wird so lange verandert, bis
sich die Représentanten ressourcenreicher fihlen. Durch das so
gewonnene Lésungsbild kénnen Sie darauf vertrauen, wie sich aus der
urspriinglichen Verwirrung eine Klarheit im Sinne eines Richtigstellens

zeigt.

Seminarinhalte

In diesem Seminar arbeiten wir mit den konkreten

Fragen, die von den Teilnehmern eingebracht werden.

Mégliche Themenstellungen kénnen zum Beispiel sein:

Fallen von Entscheidungen (Richtungsentschei-
dung; Dilemmata, etc.).

Aufzeigen von Beziehungsstrukturen innerhalb
eines Teams.

Bearbeitung von Konflikten mit anderen Personen.
Anndherung an einen ldealzustand.

u.v.m..



Assessment Center / Hearing

"The perfect match

Zielgruppe

Externe & interne Bewerberlnnen fir
Fach- und Fihrungspositionen, um
deren Eignung fir die angestrebte

Position zu ermitteln.

Methoden

Kompetenzbasiertes Interview
Rolleniibung

Prasentation

Case-Study

Hearingfragen

Gruppeniibung

Organisatorischer Rahmen

Daver: 1-2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Die Anforderungen an heutige sowie zukinftige Filhrungs- &
Fachkrafte wachsen und verandern sich rasant. Den passenden
»Match” im Rahmen der Personalauswahl zu finden, ist dabei

essenziell.

Im Assessment-Center wird die Eignung von internen oder externen
Bewerberlnnen in Hinblick auf ein spezifisches Stellenprofil

ermittelt.

Die Aufgaben sind praxisbezogen auf die Anforderungen der
angestrebten  Position zugeschnitten. Basierend auf einer
strukturierten Verhaltensbeobachtung bietet das Instrument eine
hohe Vorhersagegenauigkeit zur Passung von Person und Position.
Insbesondere soziale, methodische und persénliche Kompetenzen
lassen sich auf diese Weise erfassen und durch mehrere

Beobachterlnnen mit unterschiedlichen Hintergrinden bewerten.

Dadurch ist eine méglichst gute Einschétzung gesichert, die zu einer
fairen sowie ausgewogenen Betrachtung der Kandidatinnen und

damit zu einer objektiven Personalentscheidung fiihrt.

Seminarinhalte

Beobachten der Kandidatinnen in unterschiedli-
chen Ubungen

Erkennen von Business relevanten Kompetenzen
Basis fir Entscheidung Ja/nein zur Stellen-

besetzung
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Fuhrung

Lehrgang - Mit Persénlichkeit in Fihrung gehen

Business Coaching

Lehrgang — Existential Business Coaching

Selbsterfahrung fir Fihrungskrafte

Supervision fir Fihrungskraftes

Development Center




Leadership - Lehrgang
Mit Personlichkeit in Fuhrung gehen!

Modullehrgang

Zielgruppe

Der Leadership-Lehrgang richtet sich
sowohl an erfahrene Fishrungskréfte
als auch an Nachwuchsfishrungs-
krafte. Die Inhalte werden an den
jeweiligen Bedarf der Zielgruppe
angepasst. Es besteht auch die
Méglichkeit die Module einzeln

zusammen zu stellen.

15

Der zentrale Zugang dieser Form der Weiterbildung zeichnet sich durch Selbstreflexion der Seminarteilnehmer iber die eigene Person, die
Wirkung im Team und im Umgang mit den Mitarbeitern aus. Die intensive Beschéftigung mit der eigenen Fihrungsrolle erméglichi
grundlegende positive Verénderungen, das Nutzen von personalen Ressourcen und die Weiterentwicklung eines authentischen und

individuellen Fishrungsstils.

Seminarinhalte

Die Qualitat der Fihrungskréfte und Mitarbeiter ist einer der wichtigsten Faktoren fiir moderne Organisationen. Je intensiver eine Organisation
Erkenntnisse und Methoden aus den Bereichen der Fihrungskrafte- und Persénlichkeitsentwicklung nutzt, desto leichter lassen sich

organisatorische Zielsetzungen verfolgen.
Der Leadership Lehrgang , Mit Persénlichkeit in Fihrung gehen” beruht im Wesentlichen auf vier Séulen:
Selbstreflexion — MitarbeiterflUhrung — Teamanalyse — Kommunikation
Ausgehend von einer Persénlichkeits- und Potentialanalyse nach dem W.E.R.T- Persénlichkeitsmodell (Stérken, Lernfelder, Ressourcen,
Copingstrategien, etc.) wird ein authentisches und individuell abgestimmtes Umgehen mit dem Team sowie mit jedem einzelnen Mitarbeiter

vermittelt (Verstehen der Charakteristika von Persénlichkeitsstilen, Einsetzen adéquater Fishrungstechniken, Umgang mit Widersténden,

etc.).



Teilnehmeranzahl

Maximal 15 Personen

Trainer

Aufgrund der Gruppengréfle, der
Methodenvielfalt sowie der
abwechslungsreichen, zu den
jeweiligen  Modulen  passenden
Outdooriibungen, kommen  zwei

Trainer zum Einsatz.
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Als Kernkompetenzen werden folgende Bereiche vermittelt:

*  Selbstreflexion und -analyse: Starkung des authentischen Fihrungsstils

*  Psychologische Grundlagen fisr Fihrungskrafte

e Team- und Positionsanalyse

*  Vermittlung von differenzierten Fishrungstechniken

*  Situationsgerechte Kommunikation

*  Ziele in der Fishrung

Organisatorischer Rahmen

Die Inhalte werden in vier Basis-Modulen zu je zwei Tagen vermittelt. Die Module fiinf bis acht sind individuell erweiterbar oder auch

als Einzelmodule buchbar. Zwischen den Modulen empfehlen wir einen zeitlichen Mindestabstand von drei Monaten, um das Gelernte

in der Praxis anwenden und die Erfahrungen in der Umsetzung reflektieren zu kénnen. Die Basismodule kénnen in einem Zeitraum von

einem bis eineinhalb Jahren absolviert werden.

Zwischen den Modulen werden die Teilnehmer angehalten, sich im Rahmen eines gegenseitigen Mentorings, einer Supervision in

Kleingruppen und im Rahmen eines Businesscoachings mit den individuellen Fihrungsthemen aus dem beruflichen Alltag

auseinanderzusetzen, um die Umsetzung des Gelernten in die Praxis sicherzustellen.

Modul I

Selbst-
reflexion

Basis-Module

Mentoring

#

Modul 11

Mitarbeiter-
fGhrung

Supervision

#

Modul l1I:

Teamanalyse

Business Modul IV:
Coaching Kommunika-
tion

Aufbau-Module (frei wahlbar)

Modul | - Selbstreflexion: Filhrungskompetenzen & Fishrungsverhalten Modul V - Selbst- & Zeitmanagement als Fihrungskraft

Modul Il - Mitarbeiterfihrung: Fishrungsstile & Fishrungstechniken

Modul Ill - Teamanalyse: Teamarbeit & Teamentwicklung

Modul IV - Kommunikation: MA-Gespréche & Konflikimanagement

Fihrungskrafte

Modul VI - Moderation, Présentation, Leitung von Teambesprechunge

Modul VII - Authentizitét durch persénliches und stilvolles Auftreten

Modul VIII - Ressourcenmanagement — Selbstkompetenz fiir



Modul I - Selbstretlexion

Fihrungskompetenzen & Fiihrungsverhalten

Methoden

Impulsreferate
Selbsterfahrungsmethoden
Persénlichkeitstests

Einzel- und Gruppenibungen

(Indoor/ Outdoor)

Kreatives Gestalten

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Der Fokus des ersten Moduls liegt in der Analyse der eigenen Stérken
und Schwdchen als Fishrungskraft, sowie in der Entwicklung eines

authentischen, auf die eigenen Stérken aufbauenden Fishrungsstils.

Durch die Reflexion der eigenen Verhaltensweisen in Abstimmung mit
idealtypischen Fiihrungsstilen, sollen die personlichen Stérken
transparent gemacht und eine Weiterentwicklung des persénlichen

Fihrungsstils ermdglicht werden.

Seminarinhalte

Persénlichkeits- und Potentialanalyse nach dem
W.E.R.T.-Modell.

Beschaftigung mit den biografischen Hintergriinden in
Bezug auf die persénlichen Charakteristika im Umgang
mit Mitarbeitern.

Verhaltensorientierte  Fihrungsmodelle und deren
Integration in die eigene Fihrungsarbeit.

Entwicklung eines individuellen und
persdnlichkeitsorientierten Fiihrungsstils.

Reflexion des eigenen Fihrungsstils anhand von

Fallbeispielen aus der Praxis.



Modul II - Mitarbeiterfiihrung

Fihrungsstile & Flihrungstechniken

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenibungen
(Indoor/ Outdoor)
Rolleniibungen
Reflexionsbégen

Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Personale Fihrung setzt die Kenntnis der Persénlichkeit der einzelnen
Mitarbeiter mit ihren individuellen Stérken und Schwéchen voraus. Je
nach Qualifikation und Motivation der Mitarbeiter lassen sich
unterschiedliche Méglichkeiten zur Férderung und Forderung von

Mitarbeitern identifizieren.

Zur Umsetzung der Ziele der Abteilung/des Bereichs sind somit je nach
Mitarbeiter und Situation verschiedene Fiihrungstechniken einzusetzen.
Der eigene Fihrungsstil wird auf Basis der theoretischen Konzepte
(autoritare Fishrung, zielorientierte Fihrung, situative Fihrung bis hin zur
kooperativen Fishrung) reflektiert und ein eigener authentischer

Fihrungsstil herausgearbeitet.

Seminarinhalte

Unterschiedliche Fiihrungsansétze und -techniken
kennen lernen (z.B. situative Filhrung, Fihrung
nach Reifegrad, zielorientierte Fihrung, agile
Fihrung).

Verhaltensstile und Arbeitsweisen der einzelnen
Mitarbeiter erkennen und die notwendigen
Fihrungstechniken einsetzen.

Motivatoren Analyse: Den Mitarbeiter in seiner
Personlichkeit fordern und férdern.

Wertschétzung in Form von standigem adéquatem

Feedback.



Modul III - Teamanalyse

"Teamarbeit & Teamentwicklung

Methoden

Impulsreferate
Verhaltensanalyse
Beziehungsbrett
Stellungsarbeit

Einzel- und Gruppenibungen
(Indoor/ Outdoor)

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Die Entwicklung eines Teams setzt die Kenntnis der Dynamiken innerhalb
des Teams voraus. Durch die systematische Analyse der Struktur des
Teams mit seinen Kommunikationsstromen kann die Wirkung der
einzelnen Personen innerhalb des Teams transparent und einer

Verdnderung zugdnglich gemacht werden.

Aufbauend auf der IST-Situation entwickeln die Fihrungskréafte ein
Idealbild ihres Teams. Durch den Abgleich zwischen derzeitigem Bild und
Wounschbild ergeben sich entsprechende Handlungsfelder, die es der
Fihrungskraft erméglichen, auf die Entwicklung des Teams gezielt

Einfluss zu nehmen.

Seminarinhalte

Charakteristika von Gruppen im Vergleich zu
Teams.

Entwicklungsstufen von Teams von der Griindung
bis zur produktiven Arbeitsphase.

Analyse der historischen Entwicklung des Teams
und deren Einfluss auf die IST-Situation.

Analyse der derzeitigen Zusammensetzung des
Teams.
Abstimmung  interner  Strukturen:  Rollen-,
Kompetenz- und Machtverteilung.

Aufteilung der Fishrungsfunktionen innerhalb des
Teams.

Erkennen der unterschiedlichen Motivationslagen
innerhalb des Teams.

Bearbeitung von Konflikten und Barrieren im
Team.

Verbesserung der internen Kommunikationsstréme.



Modul 1V - Kommmunikation

Mitarbeitergespriche & Konfliktmanagement

Methoden

Impulsreferate

Einzel-/ und Gruppeniibungen
Rolleniibungen (auf Wunsch mit
Videounterstiitzung)

Feedbackschleifen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Erfolgreiche Mitarbeiterfihrung setzt eine transparente und fiir den

Empfanger  anschlussfadhige ~ Kommunikation ~ voraus.  Eine
situationsaddquate und personalisierte  Form der Kommunikation
ermdglicht Motivation und Produktivitét sowie das Arbeitsklima in
Teams/ Abteilungen/ Organisationseinheiten nachhaltig zu verbessern.
Dabei sollten mégliche Konflikte nicht unberiicksichtigt bleiben, sondern
so rasch wie mdglich mit den richtigen Konfliktbearbeitungsstrategien
geklart werden, um die Arbeitsfahigkeit nicht zu beeintrachtigen. Gerade
durch eine personenspezifische Vorbereitung von Gesprachen mit
Mitarbeitern  (z.B.  Mitarbeitergesprache, Konfliktgesprdache,
Arbeitsauftrage), lassen sich mégliche Widersténde im Vorfeld abbauen

und die motivierende Wirkung von Handlungsanweisungen iberpriifen.

Seminarinhalte

Modelle der Kommunikation kennen und auf das
eigene  Kommunikationsverhalten  anwenden
lernen.

Unterschiede in der Kommunikation je nach
Persdnlichkeitsstruktur.
Reflexion der eigenen
Konfliktbearbeitungsstrategien und Entwicklung
eines situationsadaquaten Umgangs damit.
Konflikte mit Mitarbeitern konstruktiv klaren.
Mediation als Form der Konflikibewdltigung
zwischen Mitarbeitern einsetzen.

Das Modell der personalen Kommunikation: die

vier Phasen im Mitarbeitergespréch.

Mitarbeiter in Entwicklungsgespréchen begleiten: Der

Erfolgskreis.



Modul V - Selbst- & Zeitmanagement

Methoden

Impulsreferate
Zeitmanagement-Test
Einzel- und Gruppenarbeiten

Reflexionen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Selbstmanagement kann als die Kunst gesehen werden, die eigene
personliche und berufliche Entwicklung — weitgehend unabhéngig von
dufleren Einflissen — zu gestalten. Die Techniken des Zeitmanagements
helfen uns, die uns zur Verfiigung stehende Zeit effektiv zu planen und

effizient zu nutzen.

Anhand lhres persénlichen Zeitmanagementprofils identifizieren Sie all
jene Bereiche mit Verbesserungspotential. Lernen Sie anhand lhrer
persénlichen Situation, wie Sie sich selbst motivierende Ziele setzen,
Aktivitaten priorisieren und ggf. delegieren, Stérungen reduzieren,
effektive Tages- und Wochenplédne erstellen, lhren Umgang mit
Dokumenten und E-Mails professionalisieren sowie die Zusammenarbeit

optimieren.

Seminarinhalte

Motivierende Berufs-/Lebensziele definieren und
umsetzen.

Den persdnlichen Umgang mit Zeit reflektieren
(Zeitmanagement-Test).

Starken und Schwdchen im Zeitmanagement
identifizieren.

Aktivitatsprotokoll: So gehen Sie mit Ilhrer
Ressource ,, Zeit” um.

Aufgaben nach Wichtigkeit und Dringlichkeit
priorisieren.

Stérungen beseitigen und  Unterbrechungen
kontrollieren.
Aufgaben  delegieren  (horizontal/ vertikal
verteilen).

Aufgaben planen (Tages- und Wochenplanung).
Dokumente und E-Mails effizient bearbeiten und
ablegen.

Die Zusammenarbeit/Biroorganisation in der

Abteilung/im Team optimieren



Modul VI — Moderation & Prasentation

Leitung vonTeambesprechungen

Methoden

Impulsreferate
MindMapping
Flipchartgestaltung
Power-Point Prasentationen

Fallbearbeitungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Eine gut strukturierte und geleitete Besprechung ist die erste
Voraussetzung fir zufriedenstellende Ergebnisse, unabhéngig davon,
ob es sich um ein Jour fixe im Team oder um eine Besprechung mit

Stakeholdern auf3erhalb des eigenen Bereichs handelt.

In diesem Modul zeigen wir lhnen, wie Sie Besprechungen effektiv
fohren, klare Ergebnisse erzielen und Maf3nahmen zur Umsetzung

definieren.

Seminarinhalte

Gute Vorbereitung — ein wesentlicher Schlissel
zum Erfolg.

Agenda als roter Faden fir den Ablauf der
Besprechung.
Aufgaben  des  Besprechungsleiters:  im
Spannungsfeld zwischen neutralem Moderator
und klarer Fiihrung.

Jour fixe als Instrument fir Jahresplanung,
Controlling bis hin zum Wissensmanagement
nutzen.

Moderationsmedien gezielt und professionell

einsetzen.

Praxisibungen: Jeder Teilnehmer prasentiert/ moderiert

ein selbst gewdhltes Thema in der Gruppe.



Modul VII — Authentizitat

Durch personliches und stilvolles Auftreten

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Personlichkeitstest
Individuelle Stilberatung
Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online
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Ihr beruflicher Erfolg hiingt in hohem Maf3e davon ab, wie Sie von lhren
Gespréachspartnern wahrgenommen werden. Oft erhalten Sie erst gar
nicht die Gelegenheit, mit lhrem Know-how und lhrem Charme zu
punkten, weil ein einzelnes Signal alles andere in den Hintergrund
drangt. Méglicherweise gelingt Ihnen durch ein unbewusstes Verhalten
oder durch lhren Dresscode kein positiver Eindruck bei Ihrem
Gegeniiber. Erfahren Sie in diesem Seminar, wie Sie durch entsprechend
authentisches sowie stilvolles Auftreten héchstmégliche Wirkung bei

Ihrem Gegeniiber erzeugen!

Seminarinhalte

Authentisches Verhalten versus Rollenverhalten.
Blick in das persénliche Verhaltensprofil: Wie bin
ich — wie wirke ich?

Was macht den ersten Eindruck so méchtig?
Méglichkeiten zur Erweiterung des
Verhaltensrepertoires.

AuBeres  Erscheinungsbild in  Bezug auf
Kompetenz und Qualifikation.

Den Charakter kleiden — Persénlichkeitsmerkmale
in der Kleidung ausdriicken.

Stilvolles Abrunden lhres Ouftfits.



Modul VIII - Ressourcenmanagement

Selbstkompetenz flir Fiihrungskrifte

Methoden

Die Bearbeitung der konkreten
Anliegen der Fihrungskrafte zeichnet
sich vor allem durch die breite
Methodenvielfalt aus:
Reflecting-Team

Supervisions- und Coachingmethoden
Stellungsarbeit

Imaginationen und

Wahrnehmungsilbungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 15

Setting: Prasenz & Online

24

In einer Zeit schneller Verénderungen und reduktionistischer Betrachtungsweisen nehmen wir uns zu selten Zeit, uns Gedanken vom Leben
in seiner Gesamtheit zu machen und wie sich ein erfiilltes Berufsleben gestalten lasst. Wir stecken wesentlich mehr Aufwand in die
Auseinandersetzung mit den eigenen Unzuldnglichkeiten anstatt den Focus auf die gezielte Nutzung individueller Ressourcen — die einem

personlich zu Grunde liegen — zu richten.

Ressourcenmanagement dient der Begleitung von Fihrungskraften bei der Reflexion und damit Optimierung ihres beruflichen Handelns.
Avufgrund ihrer exponierten Position fehlt es Fihrungskréften héufig an neutralen Gespréchspartnern, mit denen sie ihre Entscheidungen
besprechen bzw. reflektieren kénnen. D.h. Entscheidungen werden nach eigenen (subjektiven) rationalisierten Gesichtspunkten getroffen
und verarbeitet. Durch das Einbringen unterschiedlicher Sichtweisen und Erfahrungen wird der Lésungs- und damit Handlungsspielraum des
Einzelnen fir die konstruktive Klarung seiner beruflichen Herausforderungen erweitert. Ziel ist es, dass sich die verschiedenen
Lebensaufgaben und

-wiinsche in einem Sinn vereinen und es sich erfillt und zufrieden auf das eigene Lebenswerk blicken lasst.



Business Coaching

Organisatorischer Rahmen

Daver:

Haufigkeit:
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50min. oder
90 min.

nach Vereinbarung

Das Business Coaching dient der individuellen Begleitung von
Fihrungskraften, Potentialirdgern, Spezialisten oder Fachkréften und
der zielgerichteten Bearbeitung beruflicher Fragestellungen. Bei der
Begleitung steht die externe und neutrale Hilfestellung ohne
vorgefertigten Lésungsrahmen im Vordergrund. In Form von intensiven
und klar strukturierten Gespréchssettings werden zu einem konkreten
Thema gewollte Verdnderungen und Entwicklungen eingeleitet. Mit Hilfe
des Business Coachings wird die Weiterentwicklung der eigenen
Kompetenzen anhand konkreter, selbst gewdhlter Themenstellungen

geférdert.

Methodisches Vorgehen

Das Business Coaching erfolgt im Rahmen eines individuellen Gespréchs.
Durch gezielte Fragestellungen wird dem Coachee erméglicht, sein
Problem aus anderen Blickwinkeln zu betrachten und dadurch
Erkenntnisse im Hinblick auf neue Lésungsméglichkeiten zu generieren.
Der Coachee lernt somit, jene Ressourcen zu identifizieren, die eine

»Hilfe zur Selbsthilfe” erméglichen.

Haufige Themenstellungen sind:

Reflexion der eigenen Stérken und Lernfelder.
Verbesserung der personlichen
Handlungskompetenz (z.B. bei wiederkehrenden,
ungewollten Handlungsmustern).

Umgang mit beruflichen Verdnderungen (z.B.
Positionswechsel; neuer Verantwortungsbereich).
Weiterentwicklung der persénlichen Leadership-
Skills.
Bearbeitung konkreter Themenstellungen
betreffend die Filhrung von Mitarbeitern und
Teams.

Bearbeitung von latenten oder akuten Konflikten.



Lehrgang

Existential Business Coaching

Modullehrgang

Zielgruppe

Dieser Lehrgang richtet sich an Berater, Coaches, Fihrungskrafte

sowie an Personal-/Organisationsentwickler, die an einer

Weiterentwicklung ~ der  eigenen  Kompetenzfelder  im

Unternehmenskontext interessiert sind.

o Fihrungskrafte, Projekileitung, HR-Manager und Mitarbeiter
mit Karrierefokus.

e Beratenden Berufe, insbesondere Unternehmensberater,
Personalberater.

o Lebensberater und Psychotherapeuten (als fachspezifische

Zusatzqualifikation).

Zielsetzung

Erwerb der existentiellen Vorgehensweise in Existential Business
Coaching, Leadership und Organisationsentwicklung.
Weiterentwicklung ~ der  eigenen  Kompetenzfelder  wie

Selbstkompetenz, Methodenkompetenz wie auch Feldkompetenz.
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Ein schwer kalkulierbares Marktumfeld gepréagt von Unsicherheit und Verénderungsdynamik erfordert mehr
denn je professionelle Coaches. Das Denken in Alternativen jenseits des Mainstreams, der Mut zu visiondrem
Unternehmertum und die konsequente Entfaltung eigener oder fremder Potenziale werden in den Fokus
gerickt. Ausgepragte Sensibilitat fir wirtschaftliche Zusammenhénge, grundlegendes Versténdnis fiir
betriebliche Vorgange, soziale Kompetenz und eine authentische Haltung zeichnen verantwortungsvolle

Beratungstétigkeiten der Zukunft aus.

Gut begleitete Veranderungsprozesse sind gerade in Zeiten des Wandels der Schlissel fir den
Unternehmenserfolg. Ob es Krisen zu bewdltigen gil, ob Unternehmen mit verschiedenen
Unternehmenskulturen fusionieren oder ob Verénderungen von Strukturen und Abléufen anstehen: Die
Organisation und somit das Management wie auch die Mitarbeiter sehen sich einem verénderten Umfeld und

neuen Aufgaben gegeniiber.

Existential Business Coaches sind die idealen Begleiter von Menschen in Verdanderungsprozessen und die
existenzanalytische Haltung ein idealer Ausgangspunkt, um sinnzentrierte Unterstiitzung bieten zu kénnen.
Die Ausbildung zum Existential Business Coach basiert auf der fir Fihrungskréfte und Berater idealen
Kombination von Coaching, existenzanalytischer Sichtweise und einer Methode, die dem Bedarf an hohen
Kommunikationsleistungen in Zeiten des dauverhaften Wandels gerecht wird. Die Inhalte sind konsequent auf

die Anforderungen der Praxis ausgelegt.



Das erwartet Sie

Der Lehrgang setzt sich aus 4 Modulen mit & 3 Tagen zusammen.
Wéhrend des Lehrgangs setzen Sie ein Existential Business
Coaching-Praxisprojekt ~ um. Die Ergebnisse  werden
zusammengefasst und im Rahmen einer Supervision préasentiert und

evaluiert.

Methoden

Impulsreferate

Demo-Sessions

Coaching von konkreten Fragestellungen der Kursteilnehmer
Kleingruppenarbeiten

Mentoring

Peer Groups

Wahrnehmungs- und Achtsamkeitsilbung

Videoanalyse eines Coachings inkl. Expertenfeedback
Selbstreflexion

Fallsupervisionen

Kosten

Kosten pro Teilnehmer EUR 2.760, -- (exkl. MwSt.)
(Voraussetzung fisr Nicht-Existenzanalytiker ist die Basisausbildung

in Existenzanalyse; Termine fir 2024 auf Anfrage, Gesamtkosten
EUR 2.070, -- exkl. MwSt.)
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Was bedeutet ,,Existential Business Coaching*“?

Existential Business Coaching umfasst die Begleitung und Unterstiitzung von Mitarbeitern, Personen in
Fihrungs- und Steuerungsfunktionen, sowie die Beratung von Unternehmerinnen und Unternehmern.
Existential Business Coaches kénnen sowohl externe Begleiter oder aber auch interne Faciliatoren,
Fihrungskrafte und Personalentwickler sein, die sich mit der Unterstitzung, Durchfihrung und
Begleitung von Veranderungsprozessen beschéftigen. Der Fokus des Existential Business Coach liegt
auf der Entfaltung und Starkung individueller Schlisselkompetenzen und konkreter sinnorientierter

Strategien.

Das Verstiandnis und die Anwendung der Methoden des Existential Business Coachings bauen auf den
Grundlagen der personalen Existenzanalyse (PEA) von Alfred Léngle auf. Dabei geht es um Modelle
und Methoden, die einen lebenspraktischen Zugang bieten und die Entfaltung des Menschen wie auch

die der Systeme, in denen er sich befindet, férdern.

Folgende Inhalte werden vermittelt:

»  Auseinandersetzung mit Modellen von Organisation, Management und Fiihrung.

e Erarbeitung einer Feldkompetenz durch das Verstehen unterschiedlicher professioneller Felder.

e Zusammenwirken von Berufsrolle und eigenen Lebenshintergriinden erkennen und berufliche
Verdnderungsprozesse begleiten lernen.

*  Wissen iber Modelle und Praxis von Methoden des Coachings, der Organisationsentwicklung
und der géngigen Leadership Theorien und Tools.

»  Fahigkeit zur Problemanalyse und zur Wahl von passenden Interventionsstrategien.

»  Entwicklung existenzanalytischer Interventionen sowie Umsetzung der gewdhlten Verénderungs-
/ Beratungsstrategien.

»  Kontrakting und Ausarbeitung eines Arbeitsauftrags.
Reflexion der eigenen Anteile in der Fihrung/im Beratungsprozess, Arbeit an persdnlichen
Grenzen, Méglichkeiten und Wertvorstellungen. Erweiterung der Selbstkompetenz mittels
Selbsterfahrung und Selbstreflexion.

«  Entwicklung einer persénlichen und authentischen Fihrungs-/Beraterkompetenz (, Fihrungs-

/ Berater-Stil”) mit Hilfe eines klaren Rollen- und Funktionsversténdnisses.
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Erlernen von Evaluationsmethoden zur Uberprifung der Wirksamkeit und der Nachhaltigkeit der

Existential Business Coaching- und Organisationsentwicklungsmethoden.

Ihr Nutzen aus diesem Lehrgang:

Sie sind in der Lage als interner oder externer Existential Business Coach folgende Themenfelder zu

unterstitzen:

Unternehmensentwicklung, Fishrungskréfteentwicklung, Teamentwicklung.
Konfliktbearbeitung und Konfliktprévention.

Unterstiitzung bei Entscheidungsfindungen.

Bearbeitung beruflicher Beziehungsmuster und Dynamiken.

Reflexion eigener Starken und Lernfelder (Personlichkeitsprofil).

Burnout-Prévention und Starkung der Resilienz.

Sie erhalten wirksame Methoden, um

als externer oder interne Berater Verénderungsprozesse zu begleiten bzw. als Fihrungskraft ihre

berufliche Funktion und damit verbundene Fishrungs- und Leitungsaufgaben optimal zu erfiillen z.B. in

Mitarbeitergespréchen, Leiten von Projektteams, Verhandlungen, Bearbeiten von Konflikten,

Unterstiitzung lhrer Mitarbeiter in Change Prozessen uvm.



Modul I — Einfiuhrung

Lehrgang ,,Existential Business Coaching*

Dauer Inhalte

3 Tage »  Coaching (Historische Entwicklung, Definitionen, Coachingansétze)

Fr. 15:00 - 20:00 »  Existential Business Coaching - Zielgruppen und erforderliches Kompetenzprofil

Sa. 09:00 - 19:00 e Abgrenzung Existential Business Coaching zu Psychotherapie, Supervision, Beratung und Organisationsentwicklung
So. 09:00 - 15:00 »  Existential Business Coaching (existenzanalytischer Coachingansatz auf Basis der Grundmotivationen und der

personalen Existenzanalyse)

«  Themen/ Anlésse im Existential Business Coaching
Peergroup Aufgaben nach Modul I e Setting im Existential Business Coaching

Reflexion der Inhalte

Erarbeitung und Présentation eines Kontractings
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Modul II - Methoden & Setting

Lehrgang ,,Existential Business Coaching*

Dauer

3 Tage

Fr. 15:00 - 20:00
Sa. 09:00 - 19:00
So. 09:00 - 15:00

Peergroup Aufgaben nach Modul II

Training erlernter Methoden

Reflexion eigener Praxisfélle
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Inhalte

e Methoden des Existential Business Coachings

»  Systemisches Coaching im Vergleich (Methode, Praxis, Gemeinsamkeiten und Unterschiede zu Existential Business
Coaching)

e Mediation und Konflikimanagement (Theorie, Methoden und Praxisbeispiele)

* Innere Teamarbeit im Rahmen von Existential Business Coaching (Coaching mit dem ,,Inneren Team” von Schulz von
Thun)

«  Einbindung von Imaginationen in Existential Business Coaching (bildhaftes Arbeiten im Coachingprozess)

*  Aspekte der Traumaarbeit in Bezug auf Existential Business Coaching (Beriicksichtigung traumatischer Erlebnisse des

Coachee)



Modul III - Leadership

Lehrgang ,,Existential Business Coaching*

Dauer Inhalte

3 Tage «  Grundlagen der Filhrung (Management, Leadership, Teamfihrung, Mitarbeiterfihrung, Kommunikation)

Fr. 15:00 - 20:00 »  Aktuelle Management Tools & Trends (Wie SINN-stiftend sind populidre Management-Ansétze?)

Sa. 09:00 - 19:00 » Leadership aus Sicht der Existenzanalyse (Ansétze im Leadership unter existenzanalytischer Perspektive)

So. 09:00 - 15:00 e Demos zur Differenzierung von Existential Business Coaching im Vergleich zu Beratung, Supervision und Therapie

Peergroup Aufgaben nach Modul IIT

Reflexion der Inhalte

Selbstreflexion
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Modul IV - OE & Praxis

Lehrgang ,,Existential Business Coaching*

Dauer

3 Tage

Fr. 15:00 - 20:00
Sa. 09:00 - 19:00
So. 09:00 - 15:00

Abschlussarbeit

Vorbereitung einer Présentation zum eigenen
Existential Business Coaching- Praxisprojekt im

Rahmen einer Supervision
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Inhalte

Verstandnis der Organisationsentwicklung (OE): Was ist OE2 Wie funktioniert OE?2
Welche Methoden finden in der OE Anwendung?

Aufirags- und Rollenklérung fiir einen Organisationsentwicklungsprozess

Arbeit mit Teams im Kontext von organisationalen Verénderungen

Existenzanalytisches Verstandnis von Gruppendynamik und Widerstéande

Existential Business Coaching - Leadership & Organisationsentwicklung (Prozessgestaltung):

o

O O O O

Auftragsklérung (Klarung der Ausgangssituation, Problemstellung und Konkretisierung der Fragestellung)
Konzepterstellung unter Beriicksichtigung des geeigneten Beratungsansatzes

Angebotslegung fir die gewdhlte Form der Prozessbegleitung

Umsetzung sowie Evaluation des Beratungsprozesses

Ethik und rechtliche Grundlagen



Selbstmanagement fur Fuhrungskrafte

»,JCH 1m Mittelpunkt*

Zielgruppe

Diese Fortbildung richtet sich an Fihrungskréfte sowie an Berater,

Coaches, Personal-/Organisationsentwickler, die sich mit ihrer

eigenen Persdnlichkeit und ihrer Wirksamkeit im beruflichen

und/ oder privaten Kontext intensiv auseinander setzten wollen.

e Fihrungskrafte, Abteilungsleiter, Stellvertreter, Projektleiter,
HR-Manager und Organisationsentwickler.

e Beratende Berufe, insbesondere Unternehmensberater,

Personalberater, Trainer und Coaches.

Methoden

Selbsterfahrungsmethoden
Aufstellungsarbeit
Focusing

Einzelcoachings

Yoga (optional)
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Wir laden Sie ein, drei Tage in einer entspannten Atmosphére, fern von den Herausforderungen des

beruflichen Alltags, eine Reise zu sich selbst zu machen.

Fragen wie beispielsweise: , Wie bin ich zu der Person geworden, die ich heute bin?”;: , Welche Themen au:
meiner Lebensgeschichte sind noch immer nicht zur Ruhe gekommen?2”; , Welche Ressourcen habe ick
entwickelt und in welcher Form kann ich diese sinnvoll fiir mich und mein Berufs-Leben nutzen2”;: , Wie gelingi

mir eine nachhaltige Selbstfihrung, um mehr Zufriedenheit und Sinn zv erleben?”

All diese Anliegen — und viele mehr — diirfen im Rahmen der gemeinsamen Auseinandersetzung gedeihen,

sich entwickeln, klaren oder auch Isen.

Ziel dieser gemeinsamen Reise ist selbst der Pilot des eigenen beruflichen Erfolges sowie auch des

persénlichen Gliicks zu sein.

Wir (Kordula Wagner, Christian Wagner und Ursula Daul) begleiten Sie mit unseren unterschiedlichen
Erfahrungshintergrinden und Sichtweisen auf lhrer persénlichen Reise zu mehr Gelassenheit, Freude und

Erfillung im beruflichen wie auch privaten Alltag.



Selbstmanagement fur Fuhrungskrafte

»,JCH 1m Mittelpunkt*

Seminarzeiten

3 Tage

1.Tag 09:00 - 16:00
2.Tag 09:00 - 16:00
3.Tag 09:00 - 16:00

Coachings

Individuelle Einzel-Coachings @ 50min. jeweils
16:00-18:00

Kosten

Kosten pro Teilnehmer EUR 990, -- (exkl. MwSt.)
(enthalten sind die Teilnahmegebiihr sowie ein
Einzelcoaching; die Unterkunft ist im Preis nicht

enthalten).

Begrenzte Teilnehmerzahl
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Inhalte

1. Tag Berufs-Schau: Sinnfindung im beruflichen Kontext mit , Struktur- & Organisationsaufstellungen”.
2. Tag Biografische-Schau: Mithilfe von , Familienaufstellungen” ibernommene Themen transparent machen und klaren.

3. Tag Innen-Schau: Bearbeitung der Selbstanteile mit dem “Inneren Team” (von Schulz von Thun).

Coachings: eigene Themen mit einem Coach bearbeiten

Referenten/Coaches

Mag. Kordula Wagner: Psychotherapeutin, Supervisorin, Coachin, Systemische Struktur- und Organisationsaufstellerin
Dr. Christian Wagner: Unfernehmensberater, Systemischer Coach, Systemischer Struktur- und Organisationsaufsteller

Ursula Daul: Focusing Trainerin, Astrologin, Ernéhrungsberaterin, Yoga Lehrerin



Supervision fur Fuhrungskrafte

Zielgruppe

Fihrungskrifte, die sich  mit
konkreten Fihrungsthemen
beschaftigen méchten, um sich in
ihrer  Fihrungsrolle weiter zu

professionalisieren.

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Die Supervision dient der Begleitung von Fihrungskraften bei der
Reflexion und damit Optimierung ihres beruflichen Handelns. Aufgrund
ihrer exponierten Position fehlt es Fihrungskréften haufig an neutralen
Gespréchspartnern, mit denen sie ihre Entscheidungen besprechen bzw.
reflektieren kdnnen. D.h., Entscheidungen werden nach eigenen
(subjektiven) rationalisierten Gesichtspunkten getroffen und verarbeitet.
In der Supervision mit Fihrungskraften tritt an die Stelle der
Auseinandersetzung des Einzelnen mit sich und seiner Situation der
Dialog untereinander. Durch das Einbringen unterschiedlicher
Sichtweisen und Erfahrungen wird der Lésungs- und damit
Handlungsspielraum des Einzelnen fir die konstruktive Bewdltigung

seiner beruflichen Herausforderungen erweitert.

Methodisches Vorgehen

Der Supervisor iibernimmt im Rahmen der Bearbeitung der
konkreten Fragestellungen die Rolle des Moderators fiir die
prozessuale Begleitung des Gruppenprozesses. Er dient
gleichsam als  Katalysator bei der Sammlung
unterschiedlicher Sichtweisen (emotional und rational) auf
das Problem und bei der Generierung von alternativen

Lésungs- bzw. Handlungsméglichkeiten.



Development Center

Potenziale erkennen und gestalten

Zielgruppe

Nachwuchsfishrungskréfte

Methoden

Kompetenzbasiertes Interview
Rollenibung

Prasentation

Case-Study

Gruppeniibung

Offene Fragen

Organisatorischer Rahmen

Daver: 1-2 Tage
Teilnehmer: maximal 12
Setting: Prasenz & Online
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Im Development Center liegt der Fokus darauf, das Potenzial von
internen  Mitarbeitenden zu erkennen, sie nachhaltig zu

unterstiitzen und deren Entwicklung anzustof3en.

Das Verhalten der Teilnehmenden wird in redlitatsnahen Ubungen
hinsichtlich  entwicklungs- und  zukunftsrelevanter  Kriterien
beobachtet. So werden individuelle Stirken und Lernpotenziale

erkannt und erste Entwicklungsimpulse gesetzt.

Abhéngig von den definierten  Zielvorstellungen  und
Rahmenbedingungen werden Workshopsequenzen, digitale
Nuggets, Zwischenfeedbacks und unmittelbare Lernchancen

integriert.

So lasst sich das Development Center optimal fir die Identifizierung

von Nachwuchsfishrungskréfte nutzen und einsetzen.

Inhalte

Beobachten der Kandidatlnnen in
unterschiedlichen Ubungen

Erkennen von Business relevanten Kompetenzen
der Kandidatinnen

Ableitung von Entwicklungsmaf3nahmen

Basis fir Empfehlung von Karrierepfade
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Team

Teambuilding

Teamentwicklung

Mediation & Konflikkmanagement in Teams




Teambuilding

Personlichkeiten im Team

Zielgruppe

Teams, die sich  aufgrund
personeller Wechsel oder
Verénderungen im Arbeitsgebiet

neu strukturieren und abstimmen

mdchten.

Methoden

Impulsreferate
Selbsterfahrungsmethoden
Personlichkeitstests

Einzel- und Gruppenibungen
(Indoor/ Outdoor)

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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Teams unterscheiden sich von Gruppen, indem alle Teammitglieder die
gleichen Interessen verfolgen, an einem Strang ziehen und das gleiche
Ziel anstevern. Zur Ausrichtung eines Teams auf ein gemeinsames Ziel,
sind Kenntnisse Gber die unterschiedlichen Personlichkeitstypen mit ihren
individuellen Motivstrukturen und Interessen von Vorteil. Aufbauend
daraufist ein abgestimmtes Team langfristig leistungsféhiger als eine lose

Gruppe von Personen.

In dieser gemeinsamen Teamveranstaltung werden, ausgehend von den
unterschiedlichen Personlichkeitsstrukturen der Teammitglieder, jene
Faktoren verankert, die eine optimale Gesamtsituation im Team férdern.
Im Dialog untereinander und mittels gemeinsamer Aktivitdten sollen jene
Motivationsquellen geférdert werden, die die Zusammenarbeit und den
partnerschaftlichen Umgang im Team in wirksamer Art und Weise

unterstitzen.

Seminarinhalte

Bestimmung des Status Quo der Teamentwicklung.
Férderung des Teamentwicklungsprozesses und der
Anndherung zwischen den Teammitgliedern.

Analyse der Personlichkeitsprofile: Stérken/verdeckte
Potentiale und Lernfelder der einzelnen Personen.
Abgleich von Selbst- und Fremdbild zwischen den
Teammitgliedern.

Sensibilisierung auf jene Persénlichkeitsunterschiede, die
in der Zusammenarbeit mit den Kollegen wichtig sind.
Stérkung der gegenseitigen Wertschatzung innerhalb
des Teams.

Abstimmung  interner  Strukturen:  Rollen-  und
Kompetenzverteilung.

Motivationssteigerung der Mitarbeiter und Identifikation
als Team.

Entwicklung einer gemeinsamen Mission und

gemeinsamer Ziele.



Teamentwicklung

Optimierung der Teamarbeit

Zielgruppe

Teams, die ihre Zusammenarbeit
optimieren méchten, um noch

effektiver ihre Ziele zu erreichen.

Methoden

Impulsreferate
Persénlichkeitstest
Einzel- und
(Indoor-/ Outdoor)

Bearbeitung individueller

Gruppeniibungen

Fragestellungen)

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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Der grof3e Vorteil der Zusammenarbeit im Team besteht in der gezielten
Nutzung unterschiedlicher Kompetenzen der einzelnen Teammitglieder.
Durch die Kenntnis der individuellen Persénlichkeitsstrukturen, der
jeweiligen Starken und Lernfelder der einzelnen Teammitglieder, wird
das Verstéandnis fireinander geférdert und die Zusammenarbeit als Team
optimiert. Aufgaben kénnen nach Stéirken verteilt und so in kiirzerer Zeit

und mit geringerem Ressourcenaufwand erledigt werden.

Ein weiterer wichtiger Baustein fir eine effiziente und gelingende
Teamarbeit ist die Organisation der internen Arbeitsabléufe. Dies
beginnt bei der spezifischen Planung der Ziele, der Verteilung der daraus
resultierenden Aufgaben sowie deren Priorisierung bis hin zur
Biroorganisation (Ablagesystem, Umgang mit Dokumenten und E-

Mails, Kalendersystem, etc.).

Seminarinhalte

Bestimmung des Status Quo der Teamentwicklung und
Férderung des Teamentwicklungsprozesses.

Analyse der Persénlichkeitsprofile: Stérken/verdeckte
Potentiale und Lernfelder der einzelnen Personen.
Stérkenorientierte  Abstimmung der Rollen- und
Kompetenzverteilung innerhalb des Teams.
Zielorientierte ~ Planung  von  Aufgaben  und
Verantwortlichkeiten.

Planung und Prioritdtensetzung operativer Tatigkeiten.
Biroorganisation  (Umgang  mit  Dokumenten,
Schreibtischorganisation, E-Mail-Bearbeitung, Ablage
von Dokumenten).

Zeit- und Terminplanung.



Mediation & Konfliktmanagement

in Teams

Wertschitzende Zusammenarbeit

Zielgruppe

Teams die Konflikte innerhalb des
Teams |6sen mochten, um ihre
interne Zusammenarbeit
wertschétzender zu gestalten und
mehr Energie fir die Tagesarbeit zu

nutzen.

Methoden

Mediation- und Konfliktbearbeitung

Einzel- und Gruppenarbeiten

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 1 Tag
Teilnehmer: maximal 8

(Gréf3ere Gruppen werden durch ein
Mediationsteam betreut.)

Setting: Prasenz
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Konflikte brauchen Zeit und Energie, die fir die eigentlichen Aufgaben
im Berufsalltag erforderlich waren. Sind Konflikte einmal eingefahren
und die Konfliktparteien in ihren unterschiedlichen Sichtweisen
eingeschrénkt, dann gibt es meist keine Méglichkeit mehr sich aus

eigener Kraft dieser Dynamik zu entziehen.

In mehreren Schritten bewegen wir uns in einem vertravensgebenden
Rahmen weg von den bestehenden Unstimmigkeiten hin zu den
gemeinsam entwickelten L8sungen. In einer geeigneten Atmosphére
werden die unterschiedlichen Wahrnehmungen sowie die dahinter
liegenden Bediirfnisse der Parteien geklért. Erkenntnisse aus der
Vergangenheit werden genutzt, um daraus fiir die Zukunft zu lernen und
alternative Umgangsformen zu entwickeln. Ziel ist es, machbare
Alternativen zu verfolgen und Vereinbarungen fiir den beidseitigen

Nutzen zu treffen.

Seminarinhalte

Reflexion und Bearbeitung der Story Line in Bezug auf
die gemeinsame Zusammenarbeit.

Analyse bestehender oder potentieller Konfliktfelder und
Erarbeitung von gemeinsamen Lésungsstrategien fir den
Umgang.
Identifikation und Ausbau der Starken in der
Zusammenarbeit.

Entwicklung einer gemeinsamen Vision fir die zukiinftige
Zusammenarbeit.

Review der Rollen und Aufgabenaufteilung.

Definition von

gemeinsamen Spielregeln in  der

Zusammenarbeit.
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Mitarbeiter

.Be you pilot”

Persénlichkeit ,, Wie bin ich? Wie wirke ich2”

Persénlichkeit , Das Potential meiner Individualitat”

Sie sind die Botschaft!

Behalten Sie lhre Ziele im Auge!

Geben Sie dem Stress keine Chance!




,,Be you pilot*

Selbstwirksamkeit im beruflichen Kontext

Zielgruppe

Personen, die durch das Verstehen
und Anwenden von Selbstfiihrung,
besser mit den Herausforderungen im
Kontext

beruflichen umgehen

mdchten.

Methoden

Impulsreferate
Selbsterfahrungsmethoden
Innere Teamarbeit

Fallbearbeitungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Die derzeitige Berufswelt ist mit einem Wandel konfrontiert. Laufende

Verénderungen duflerer Rahmenbedingungen, interne

Umstrukturierungen, Unsicherheiten, unbeantwortete Fragen oder
fehlende Entscheidungen sind stindige Begleiter. Gefiihle von Frust,
und Midigkeit

Dauerpassagiere im beruflichen Erleben.

Sinnlosigkeit werden bei machen von uns

In diesem Seminar geht es um ein , weg vom Gefiihl des Ausgeliefertseins
oder dem Ankampfen gegen Unabanderliches hin zu einer Einstellung

und Haltung, die ein selbstwirksames Berufsleben erméglicht”.

Seminarziel

III

.Be your pilot!” ibernimm die Verantwortung auch bei schlechter Sicht,
Turbulenzen oder ganz auf dich allein gestellt zu sein und halte das

Steuer stets in der Hand!”

Seminarinhalte

Voraussetzungen einer gelingenden Selbst-
fihrung.

Welche , Flight Tanks” sind bei mir gefiillt, welche
sind méglicherweise leer und wie tanke ich diese
regelmaflig auf?

Welche beruflichen Au3eneinwirkungen bringen
meine Instrumente aus dem Lot?

Welche altvertraute hinderliche Reaktionsmuster
gehéren verabschiedet und was braucht es von
mir selbst, um neue Handlungsspielrdume zu
finden?

Meine unterstitzende Crew — Arbeit mit meinem
»Inneren Team” (von Schulz von Thun).

Den Pilotenschein sichern — Umsetzung in den

Alltag durch regelméflige ,, Flugstunden”.



Personlichkeit
,, Wie bin ich? Wie wirke 1ch?*

Meine Personlichkeitsstruktur entfalten

Zielgruppe

Personen, die sich in ihrer
Personlichkeitsstruktur ~ verstehen
und ihre Verhaltensmuster

erweitern wollen.

Methoden

Impulsreferate
Einzel- und Gruppenarbeiten
Personlichkeitstest

Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Wie individuell lhre Persénlichkeitsstruktur auch angelegt ist, ob
willensstark, euphorisch, riicksichtsvoll oder tadellos — sie hat in jedem
Fall Auswirkungen auf lhr zwischenmenschliches und arbeitsmé&figes
Umfeld. Bestimmt kennen Sie Situationen wo es lhnen méglich ist mit
Menschen sofort einen guten Kontakt zu pflegen. Umgekehrt werden Sie
auch Personen antreffen, bei denen es lhnen schwierig erscheint, einen
offenen Zugang zu finden. Erfahren Sie durch das Erkennen und
Verstehen lhrer Fahigkeiten/Ressourcen wie auch Lernfelder wie Sie
Ihren  Verhaltensspielraum, im Umgang mit unterschiedlichen
Personlichkeitsstrukturen, situationsadéquat und authentisch erweitern

kénnen.

Seminarinhalte

e Persénlichkeitstypologien — das W.E.R.T. - Modell.

»  Stdrken und Schwéchen der Personlichkeitstypologien.

e Blick in das persdnliche Verhaltensprofil: Wie bin ich —
wie wirke ich?

*  Was sind meine Ressourcen — worin liegen meine
Herausforderungen?

e Verhaltensmuster und  Méglichkeiten  erweiterter
Flexibilitat.

»  Bearbeiten von Fallbeispielen aus der Praxis..



Personlichkeit
,,Das Potential meiner Individualitat*

Meine Ressourcen im inneren Team

Zielgruppe

Vertiefend zum ersten Teil ,Wie bin
ich — wie wirke ich” ist das Ziel
dieser Fortfihrung die eigenen
Selbstmanagementfahigkeiten  zu
erweitern  und  damit  die
Verantwortung fir das eigene Tun
sowie die persénliche innere

Zufriedenheit zu ibernehmen.

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 10

Setting: Prasenz & Online
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Oftmals stecken wir wesentlich mehr Aufwand in die Auseinandersetzung
mit den eigenen Unzuldnglichkeiten anstatt den Fokus auf die gezielte
Nutzung der persénlichen Stérken (ressourcenorientierter Selbstanteile)
zu richten. Schulz von Thun beschreibt ressourcenorientierte Selbstanteile
alsinnere Persénlichkeitsanteile, die sich in bestimmten Lebenssituationen
zu Wort melden und auch geh&rt werden méchten. Sie bilden gemeinsam

das so genannte ,innere Team”.

Die Arbeit mit dem inneren Team dient der Reflexion und damit
Optimierung lhres persénlichen Verhaltensrepertoires, insbesondere in
herausfordernden Situationen. Durch die Abstimmung der verschiedenen
personlichen Lebensaufgaben und -wiinsche mit dem inneren Team lasst

es sich erfillter und zufriedener auf das eigene Lebenswerk blicken.

Methoden

Die Bearbeitung der konkreten Anliegen der Teilnehmer
zeichnet sich vor allem durch die breite Methodenvielfalt aus:
»  Reflecting Team

e Supervisions- und Coachingmethoden

«  Stellungsarbeit (Innere Teamaufstellung)

» Imaginationen und Wahrnehmungsiibungen



Sie sind die Botschaft!

Authentizitit durch personliches und stilvolles Auftreten

Zielgruppe
Personen, die durch ihr
authentisches und stilvolles

Gesamtbild iberzeugen wollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Persénlichkeitstest
Individuelle Stilberatung
Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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Ihr beruflicher Erfolg hiingt in hohem Maf3e davon ab, wie Sie von lhren
Geschaftspartnern wahrgenommen werden. Oft erhalten Sie erst gar
nicht die Gelegenheit, mit lhrem Know-how und lhrem Charme zu
punkten, weil ein einzelnes Signal alles andere in den Hintergrund
drangt. Méglicherweise gelingt Ihnen durch ein unbewusstes Verhalten
oder durch lhren Dresscode kein positiver Eindruck beim Gegeniiber.
Erfahren Sie in diesem Seminar, wie Sie durch entsprechend
authentisches sowie stilvolles Auftreten héchstmégliche Wirkung bei

Ihrem Gegeniiber erzeugen!

Seminarinhalte

e Authentisches Verhalten versus Rollenverhalten.

e Blick in das persdnliche Verhaltensprofil: Wie bin ich -
wie wirke ich?

»  Was macht den ersten Eindruck so machtig?

e Méglichkeiten zur Erweiterung des Verhaltens-
repertoires.

«  AuBeres Erscheinungsbild in Bezug auf Kompetenz und
Qualifikation.

»  Den Charakter kleiden — Persénlichkeitsmerkmale in der
Kleidung ausdriicken.

« Stilvolles Abrunden lhres Ouffits.



Behalten Sie Ihre Ziele im Auge!

Zielsetzungen & Eigenmotivation

Zielgruppe

Personen, die in ihrem Aufgaben-
bereich die Erreichung von Zielen zu
und/ oder

persénliche Karriereziele systematisch

verantworten  haben

erreichen mochten.

Methoden

Impulsreferate
Selbsterfahrungsmethoden
Kreativitatstechniken

Einzel- und Gruppenibungen

Plenumsdiskussionen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Erfolgreiche Personen zeichnen sich dadurch aus, dass sie genau wissen,
was sie wollen, ihre Ziele schriftlich und mental anregend formulieren
und die Messlatte ihrer Ziele an das persdnliche Leistungsniveau
anpassen. Die Erreichung der selbst definierten Ziele erhéht das eigene

Selbstvertrauen und starkt wiederum die Eigenmotivation.

Persénliche u./o. berufliche Zielsetzungen werden in diesem Seminar
anhand drei konkreter Fragen geklart: ,Wo stehe ich2” ,, Welches Ziel
will ich erreichen2” und , Wie kann ich es umsetzen2”. Mit Hilfe einer
strukturierten  Vorgehensweise, ergénzt um Mentaltechniken und
Selbsterfahrungsmethoden, erhalten die Seminarteilnehmer die
Méglichkeit ihr eigenes Tun bewusst in den Blick zu nehmen und die

persénlichen Ressourcen zur Erreichung ihrer Ziele zu aktivieren.

Seminarinhalte

Eigen- und Fremdmotivation: Unterschiede und Wirkung.
Standortanalyse: Mein derzeitiges Motivationsniveau.
Die Motivationsquellen in meinem Leben entdecken.
Berufliche Kurz-, Mittel- und Langfristziele definieren.
Persénliche Stérken sowie Lernfelder bei der Planung
von Zielen beriicksichtigen.

Die Umsetzung von Zielen konsequent und schriftlich
planen.

Aktivitdten  zur  Zielerreichung  priorisieren  und
terminieren.

Ziele konsequent verfolgen und deren Erreichung

regelmaflig kontrollieren.



Geben Sie dem Stress keine Chance!

Stressmanagement & mentale Stirke

Zielgruppe

Mitarbeiter, die ihr aktuelles Stress-
niveau analysieren, verstehen und
daraus

geeignete Strategien zur

Lésungsfindung entwickeln wollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Selbstreflexion und Feedback
Erfahrungsaustausch
Achtsamkeitsibungen

Bearbeitung von Fallbeispielen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12
Setting: Prasenz & Online
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Die unterschiedlichen Erwartungen, die im Berufs- u./o. Privatleben an
uns gestellt werden und die damit verbundenen Herausforderungen sind
fir die meisten von uns Teil des Alltags. Fiir den Umgang mit Stress haben
wir unsere persdnlichen Muster entwickelt. Fragen, die es in diesem
Zusammenhang zu kléren gilt, sind beispielsweise: “Wie stark lassen wir
uns von unseren Emotionen lenken2”, ,Wie sehr wird unser Verhalten

von auf3en ~Welchen

beeinflusste”, Stellenwert nimmt

unsere

Selbstfirsorge ein2”.

Erganzend zu lhren typischen Stressmustern lernen Sie hier Ihr aktuelles
Stressniveau einzuschatzen und als mégliche Chance fir eine
ausgewogene Work-Life-Balance anzuerkennen. Erfahrungsgeméf3 sind
das Verstehen der persénlichen Stressoren und Eigenverantwortung

wichtige Begleitfaktoren fir den adaquaten Umgang mit Stress.

Seminarinhalte

Stressoren aufgrund unterschiedlicher Persénlichkeits-
strukturen.

Grundbedingungen fiir gesundem Stress.
Intrapersonelle Stressoren — Stressmuster mit sich selbsi
austragen.

Verstehen der Gefiilhle, Wiinsche und Erwartungen in
Stresssituationen.

Verhaltensmuster im Umgang mit Stress reflektieren und
verdndern.

[6sungs-

Stressbewdltigungsstrategien und  deren

orientierter Einsatz.
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Lehrlinge

Du bist die Visitenkarte Deines Unternehmens!

Lehrlingspower!




Du bist die Visitenkarte deines
Unternehmens!

Authentisch & professionell auftreten

Zielgruppe

Junge Mitarbeiter und

Mitarbeiterinnen

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Personlichkeitstest
Individuelle Stilberatung
Feedback

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Junge Mitarbeiter sind in ihrem Aufireten bei Kunden und Kollegen
oftmals unerfahren oder lassen sich verunsichern. Es liegt in der
Verantwortung des Unternehmens, ihre zukiinftigen Potenzialtréger

auch in ihrer professionellen und authentischen Wirksamkeit zu férdern

Oft erhalten junge Mitarbeiter erst gar nicht die Gelegenheit, bei ihren
Kunden und Kollegen zu punkten, weil ein einzelnes Signal alles andere
in den Hintergrund drangt. Méglicherweise gelingt durch ein
unbewusstes Verhalten oder durch den Dresscode kein positiver Eindruck
beim Gegeniiber. Erfahren Sie als junger Mitarbeiter in diesem Seminar,
wie Sie durch entsprechend authentisches sowie stilvolles Aufireten

héchstmégliche Wirkung bei Kunden und Kollegen erzeugen!

Seminarinhalte

e Authentisches Verhalten versus Rollenverhalten.

e Blick in das persdnliche Verhaltensprofil: Wie bin ich -
wie wirke ich?

»  Was macht den ersten Eindruck so machtig?

e Méglichkeiten zur Erweiterung des Verhalten-
srepertoires.

«  AuBeres Erscheinungsbild in Bezug auf Kompetenz und
Qualifikation.

»  Den Charakter kleiden — Persénlichkeitsmerkmale in der

Kleidung ausdriicken.



Lehrlingspower!

Assessment Center flir zukilinftige Lehrlinge

Zielgruppe

Zukinftige Lehrlinge lhres

Unternehmens

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 1 Tag
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Présenz
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Im Vordergrund des Assessment Centers steht das persénliche
Kennenlernen des einzelnen Jugendlichen, der sich fiir eine Lehre in
Ihrem Unternehmen interessiert. Der spezielle Fokus ist darauf gerichtet,
die Bewerber im konkreten Tun zu erleben, um ihre individuellen
Fahigkeiten und Kompetenzen zu erkennen. Unterschiedliche praktische
Ubungen erméglichen das sichtbar machen, inwieweit der potentielle

Mitarbeiter als Person zu lhrem Unternehmen passt.

Ausgewdhlte Assessoren haben die Chance bei der Auswahl neuer
Talente fir Ihr Unternehmen mitzuwirken. Dies erméglicht den
Assessoren ihre , Beobachterfahigkeit” sowie ihre Personenkenntnisse zu

scharfen und weiterzuentwickeln.

Ablauf - Methoden

»  Gruppendiskussionen
*  Rollenspiel

*  Prasentationen

e Hearing

»  Wissens- und Persénlichkeitsfragebogen
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Verkaufer

Kundenorientierung am Telefon

Terminvereinbarung am Telefon

Produktivitétssteigerung durch aktive Kundenansprache

Kundenberatung 2.0

Nutzen Sie lhr Verkaufspotentiall

Sales with Soul




Kundenorientierung am Telefon

Mit Freude und Leichtigkeit telefonieren

Zielgruppe

Mitarbeiter, die Gber das Telefon

laufend mit Kunden in Kontakt stehen.

Methoden

Impulsreferate
Erfahrungsaustausch
Strukturierte Gespréche
Reflexion in der Gruppe

Praxisibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online

52

Eine hohe Qualitat im Service und im Umgang mit Kunden am Telefon
tragt wesentlich zur Visitenkarte eines Unternehmens bei und festigt die
Beziehung zwischen Kunden und Unternehmen. Im Seminar lernen Sie
telefonische Kundengespriche mit mehr Freude und Leichtigkeit zu

fihren und damit die Kundenzufriedenheit systematisch anzuheben.

Seminarinhalte

»  Kundenorientierung am Telefon.

» Die Grundsétze einer gelungenen Kommunikation am
Telefon.

»  Konstruktiv denken — vom Reagieren zum Agieren.

e Dem Gespréchspartner Resonanz geben.

» Klare Vereinbarungen treffen.

e LB8sungsorientierte Formulierungen.

»  Beschwerdemanagement am Telefon.



Terminvereinbarung am Telefon

Wie Sie Ihre Terminquote steigern

Zielgruppe

Mitarbeiter, die iber das Telefon aktiv
auf Neu- und Bestandskunden
zugehen, um Termine fir Verkaufs-

gesprdche zu erhalten.

Methoden

Impulsreferate
Erfahrungsaustausch
Strukturierte Gespréche
Reflexion in der Gruppe

Praxisibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Ein Grof3teil der (Erst-)Kontakte mit Kunden findet am Telefon statt.
Es ist daher ein unverzichtbares Instrument in der Gewinnung von
potentiellen Kunden als auch in der aktiven Ansprache von
bestehenden Kunden. Gleichzeitig stellt das Ziel, das Interesse der
Kunden iber das Telefon zu wecken fiir viele eine grofe
Herausforderung dar. Im Seminar lernen Sie lhre persénliche
Erfolgsstrategie zu entwickeln, um den Kunden fiir sich und somit
fir einen gemeinsamen Termin zu gewinnen. Dariiber hinaus
erhalten Sie Tools, um mit Absagen und Niederlagen konstruktiv
umgehen zu kénnen und weiter motiviert Ihre Terminquote zu

steigern.

Es besteht zusatzlich zu den eingesetzten Methoden die
Méglichkeit die Trainingsinhalte mittels Telefonanlage sofort in
echten Kundengespréchen anzuwenden und einzuiben. Denn
nichts verstarkt nachhaltige Lerneffekte mehr als sofortige

Erfolgserlebnisse.

Seminarinhalte

Wie gelingt es mir am Telefon ein Interesse beim
Gesprachspartner zu wecken?

Welche Rahmenbedingungen sind entscheidend fir ein
erfolgreiches Telefonat?

Wie entwickle ich meinen persénlichen und authentischen
Telefonleitfaden?

Wie trete ich sicher, iberzeugend und lebendig am Telefon
auf?

Wie kann ich Einwénde des Gespréchspartners fir eine
Terminvereinbarung nutzen?

Wie kann ich mit Absagen umgehen und wie gelingt es mir,

mich selbst standig neu zu motivieren?



Produktivitatssteigerung
durch aktive Kundenansprache

Vom Bediener zum Verkaufer

Zielgruppe

Mitarbeiter, die Anldsse aus dem
Tagesgeschaft nicht nur bedienen und
abwickeln, sondern fir den aktiven
Verkauf nutzen wollen oder aber an
den zustdndigen Kundenbetreuer

kompetent weiterleiten sollen.

Methoden

Impuls-Referate

Einzel- und Gruppenibungen
Selbstreflexion
Motivationsiibungen

Rolleniibungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage

Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Das Anforderungsprofi, welches an den Mitarbeiter im

Kundenservice gestellt wird, ist selbstverstandlich das
kundenfreundliche Service. Wesentlich aus unternehmerischer
Sicht ist jedoch auch, dass der Mitarbeiter aus dem aktuellen
Tagesgeschift jeden Anlass fir ein Verkaufsgespréch nutzt.

In diesem Seminar werden |hnen zu allen Anldssen im
Tagesgeschaft die fir Sie passenden bedarfsorientierten Fragen
aufgezeigt, um den Kunden fir ein Verkaufsgesprich zu
gewinnen. Ziel ist es, die Kompetenzen in der aktiven Ansprache
zu erhéhen und die Erfolgsquoten zu steigern, um als einzelner
Mitarbeiter einen wesentlichen Beitrag zum Gesamterfolg des

Unternehmens beizutragen.

Seminarinhalte

Meine Rolle/mein Anforderungsprofil: Vom Bediener und
Abwickler zum aktiven Verkaufer.

Aktive Kundenansprache: Jedes Tagesgeschaft als Anlass
nutzen, um den Kunden in ein Verkaufsgespréch zu
involvieren.

Gespréchsauthdnger: Den Bedarf des Kunden durch gezielte
Fragen feststellen.

Aufzeigen des Kundennutzens: ,Kaufmotive” der Kunden
erkennen und darauf reagieren.

Unterstiitzung in der Vollkundengewinnung: Vereinbarung von
Terminen u./o. kompetente Weiterleitung an den zusténdigen
Kundenbetreuer.

Umgang mit Einwénden/Vorwdnden: Den Widerstinden
seitens der Kunden standhalten und daraus eine Lésung und
Verbindlichkeit erarbeiten.

Praxisibungen: Rollenibungen zu allen Tagesanlassen.

Den verkduferischen Biss aufrechterhalten: Begleitung und

Kontrolle durch das Erfolgsprotokoll.



Kundenberatung 2.0

Wirkungsvoll & nachhaltig verkaufen

Zielgruppe

Mitarbeiter, die sich vom Produkt-
verkdufer zum bedarfsorientierten

Verkdufer weiterentwickeln wollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenibungen
Selbstreflexion
Motivationsiibungen
Rolleniibungen

Videotraining

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 x 3 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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In diesem Seminar wird die Verkaufsstrategie des
Vollkundenprinzips vermittelt. Denn nur der Verkaufer, der
die richtigen Fragen stellt und die Chancen seines aktiven
Zuhorens nutzt, wird im kundenorientierten Verkauf
erfolgreich sein. Durch die ganzheitliche Bedarfsermittlung
wird den individuellen Bedirfnissen des Kunden volle
Aufmerksamkeit geschenkt, die Betreuungszufriedenheit
erhoht sich und dem Verkdaufer gelingen vermehrt

zielgerichtete Abschliisse.

Seminarinhalte

Kundenorientierter Verkauf versus Produktverkauf.

Der Kaufprozess — ab wann sind meine Produktkenntnisse ers
gefragt?

Wie organisiere ich meine ganzheitlichen Verkaufsgespréche
(Planung, Kundenselektion, Terminvereinbarungen, etc.).
Telefonische Terminvereinbarung (Erarbeitung meines persénlichen
Telefonleitfadens).

Themen im Verkaufsgespréich — der Weg zum Vollkunden.

Wer fragt, der fihrt! Welche Fragen stelle ich, um Vollkunden zu
gewinnen?

Aufnehmendes Zuhdren — umschreibendes Zuhéren - aktives
Zuhéren.

Gezielte Mitschrift im Verkaufsgespréch.

Umgang mit Ablehnung — was kann ein NEIN des Kunden bedeuten?
Die verschiedenen Kundentypen erkennen und kundenspezifisch
agieren.

Angste und Hirden in der Abschlussphase.

Rollenibungen mit praxisnahen Kundensituationen:

Verkaufsgespréche von der Bedarfsermittlung bis hin zum Abschluss.



Nutzen Sie Ihr Verkaufspotential

Individuell & einzigartig

Zielgruppe

Mitarbeiter, die ihren individuellen
Verkaufsstil weiterentwickeln wollen,
um noch motivierter und
professioneller in Kundengesprachen

zu agieren.

Methoden

Coaching der einzelnen Praxisfdlle
und Erweiterung eines erfolgreichen
und authentischen Betreuungs- und

Verkaufsstils.

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 10

Setting: Prasenz & Online
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Zufriedene Kunden sind  wichtige  Multiplikatoren  und  im
Verdréingungswettbewerb |hre zentralen Verbiindeten in Bezug auf
Neukundengewinnung. Fachliche Kompetenz und entsprechendes
Verkaufsverhalten des Kundenberaters werden vorausgesetzt, reichen
im modernen Wettbewerb jedoch oft nicht mehr aus, um sich von der
Vielzahl der Anbieter abzuheben und den Kunden an sich zu binden.
Uberzeugen Sie lhre Kunden zukinftig mit lhrem einzigartigen
Verkaufsstil und festigen Sie die Kundenbeziehung durch einen

personlichen und authentischen Dialog!

In diesem verhaltensorientierten Seminar wird dem Mitarbeiter anhand
konkreter Fallbeispiele die Moglichkeit geboten seine bestehenden
Verhaltensmuster in Verkaufsgespréchen zu reflektieren. Darauf
aufbauend werden individuelle Méglichkeiten hinsichtlich seiner
Kompetenzerweiterung im Verkauf erarbeitet. Ziel ist es, die eigenen
Ressourcen als Mitarbeiter im Verkauf optimal zu nutzen, ein
selbstbewussteres  Auftreten zu erlangen und letztendlich seine
Abschlussquoten zu erhéhen. Vor allem der Mitarbeiter, der Freude und
durch

Kundenbeziehung und sichert damit die unternehmerischen Ziele.

Motivation seinen Job erfdhrt, gestaltet erfolgreiche

Seminarinhalte

Fir eine gezielte, personenspezifische Vorgehensweise wird

anhand von vorbereiteten Praxisféllen gearbeitet und reflektiert.

Auf folgende Inhalte wird bei der Weiterentwicklung des

individuellen Verkaufsstils geachtet:

Reflexion des eigenen individuellen Verkaufsstils sowie
Erkennen der persénlichen Qualititen und Lernfelder.
(Verhaltenspsychologische) Grundlagen der Kommunikation.
Ein erfolgreicher Zugang zu den unterschiedlichen
Kundentypologien.

Die emotionale Kompetenz mit der fachlichen Kompetenz in
Balance bringen.

Bedeutungsgehalt der Empathie — den Kunden emotional
abholen.

Bearbeitung von Unsicherheiten und Problemfelder betreffend
Betreuung und Verkaufsgespréch.

Ganzheitliche Kundenbetreuung im Sinne von Vertrauen,
Beziehung und Wertschétzung.

Erkennen der Geschéftsméglichkeiten und zielgerichtete

Bedarfsermittlung



Sales with Soul

Psychologie und Empathie im Verkauf

Zielgruppe

Personen, die ihre bisherige Verkaufs-
strategie um eine psychologische und

humanistische Perspektive erweitern

mdchten.

Methoden

Vortrag
Einzel- und Gruppenibungen
Selbstreflexion

Fallbearbeitung

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz
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Wer im Vertrieb bzw. Verkauf arbeitet, kennt das unbehagliche Gefiihl,
dass plétzlich ein Plateau erreicht wurde. Ein Gesprdach dhnelt dem
néchsten, Verkaufszahlen stagnieren auf hohem Niveau und neuve
Abschlisse lassen auf sich warten. Genau das ist der Wake-Up-Call, der
Weckruf, der eine neue Phase der Lebendigkeit einléuten kann. In einer
Welt, die immer schneller technischer und digitaler wird, droht die
Gefahr der Depersonalisierung. Genau deswegen bendtigen
Unternehmen wieder Personen, die neben technischem Know-How auch

einen rehumanisierten Salesansatz mitbringen.

In diesem Seminar erhalten Sie daher die Méglichkeit, theoretisches
Wissen aus den Disziplinen der Psychologie, Verhaltensékonomik und
der Sozialanthropologie im Bereich des Vertriebs kritisch zu hinterfragen
und praktisch anzuwenden, um lhrem Vertrieb wieder neue Lebendigkeit

und zugleich Freude am Verkaufen einzuhauchen.

Seminarinhalte

Welche Fahigkeiten riicken im Verkauf in der Zukunft in den
Vordergrund?

Welche Rolle spielt Empathie im Verkauf?

Welche meiner Stéarken sind auch fiir meine Kunden wichtig?
Wie viel wird gesprochen und wie viel zugeh&rt2

Wie begebe ich mich mit meinen Kunden auf Entdeckungsreise?
Was sind Customer Experience & Purpose und wie helfen sie
mir?

Welche Rolle spielen Coaching & Daten im Verkauf?

Wie bringe ich Kunst, Spiel & Freude zuriick in den Verkauf?
Wie kann ich Storytelling gezielt einsetzen?

Wie kommuniziere ich auf eine charismatische Art & Weise?
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Fachseminare

Grundlagen Personen- und Sachsparten

Unfallversicherung Vertiefung

Sozialversicherung kompakt

Wozu Lebensversicherung verkaufen




Grundlagen Personen- und Sachsparten

Zielgruppe

Mitarbeiterinnen und Mitarbeiter, die
sich einen Uberblick Uber die
Méglichkeiten des Versicherungs-
schutzes in den Personen- und in den

Sachsparten verschaffen méchten.

Methoden

Trainerinput

Gemeinsames Erarbeiten im Plenum
Gruppenarbeiten
Wiederholungsschleifen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 3mal ein Halbtag
Teilnehmer: maximal 13

Setting: Prasenz & Online
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In  diesem Seminar erwerben die
Teilnehmerinnen und Teilnehmer einen
Uberblick und ein Grundwissen Gber die
Vorsorgemdglichkeiten im Rahmen der
Privatversicherung. Sie werden nach dem
Seminar in der Lage sein, die wichtigsten
rechtlichen Versicherungs-Grundlagen zu
einzelnen

verstehen sowie die

Versicherungsprodukte  iberblicksmaBig

zu erklaren.

Ein IDD-konformes Design erlaubt eine
Rahmen der IDD-

Weiterbildung. Inklusive eines 30miniitigen

Anrechnung im

Onlinetests ist mit diesem Seminar die 15-
stindige Weiterbildungspflicht erfiillt.

Seminarinhalte

Wichtiges zum Versicherungsvertragsrecht — Beginn und Ende des Versicherungs-
schutzes, Pflichten und Obliegenheiten, am Vertrag beteiligte Personen
Allgemeines zur Lebensversicherung — Sofortschutz, Bezugsrecht, Index, Kiindigung
(Rickkauf), Pramienfreistellung

Formen der Lebensversicherung - Risiko, Pensionsvorsorge, Er- und Ableben,
klassische und fondsgebundene

Allgemeines zur Krankenversicherung — Laufzeit, Kiindigung, Prémie

Allgemeines zur Berufsunfdhigkeitsversicherung — Laufzeit, Kiindigung, Gestal-
tungsméglichkeiten von , leistbarer Préamie” mit ausreichendem Versicherungsschutz
Optimale Gestaltung von Ablebensversicherungen unter Beriicksichtigung von

erbschaftsrechtlichen Grundlagen

Allgemeines zur Unfallversicherung - Begriffsdefinitionen, Laufzeit, Pramien,
Kindigung
Méglicher Versicherungsschutz in der Unfallversicherung — Invaliditét, Rente,

Todesfall, Unfallkosten

Allgemeines zu Haftpflichtversicherung — Haftungs-Dreieck, gesch&digter Dritter,
Fahrlassigkeit

KFZ- Haftpflicht, KFZ-Kasko

Haushalt- und Eigenheimversicherung — inklusive Privathaftpflicht



Unfallversicherung Vertiefung

Zielgruppe

Versicherungsberater, die |hr Wissen
im Bereich  der  gesetzlichen
Unfallversicherung  vertiefen  und
erweitern moéchten. Ein Gberzeugendes
Know-how iiber die Leistungen wie
auch  Licken der gesetzlichen
Unfallversicherung  erméglicht  eine
kompetente  und  bedarfsgerechte
Beratung gerade im Bereich der

privaten Unfallversicherung.

Methoden

Theorieinput, Plenumsgespréche

Einzelarbeiten & Gruppenarbeiten

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 3mal ein Halbtag
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Die gesetzlichen Leistungen der &sterreichischen
Sozialversicherungstréger nach einem Unfall sind komplex
und &ufBerst unterschiedlich, je nachdem ob es sich um
einen Arbeits- oder Freizeitunfall handelt. Besonders nach
einem Arbeitsunfall entsteht eine Reihe von Anspriichen, die
aus der AUVA geleistet werden. Eine genauere Kenntnis
dieser méglichen Leistungen verhilft zu einer umfassenden
und kompetenten Beratung im Rahmen der privaten

Unfallversicherung.

Seminarinhalte

1. Halbtag - 3 IDD-Punkte

e Leistungen der Sozialversicherungstrdger nach
einem Unfall - ein kurzer Uberblick

e Grundsdtzliche Unterschiede zwischen Freizeit-
und Arbeitsunfallen

e Definition Berufskrankheiten, Arbeitsunfélle und
gleichgestellte Unfdlle mit Beispielen

e Sachleistungen der AUVA -

Versorgung

medizinische

Geldleistungen der AUVA - Familien- und Taggeld
Sonderfall Hubschrauberbergung

Rehabilitationsmaf3nahmen - Anspruchsméglichkeiten

2. Halbtag - 3 IDD-Punkte

Grundsétzliches zur Versehrtenrente — Feststellung, Héhe, Dauer
Bemessungsgrundlagen in der AUVA nach ASVG, B-KUVG,
GSVG und BSVG

Versehrtenrenten — Anspruch, Berechnung mit praktischen
Beispielen

Anfall der Rente, Abfindung, Steuer

Hinterbliebenenrenten -— Anspruch, Berechnung

Bestattungs- und Uberfihrungskosten

3.Halbtag - 3 IDD-Punkte

Arbeitsunfalle bei Schillern und Studenten - Definition,
Anspruchsberechtigte

Versehrtengeld — Anspruch, Berechnung

Versehrtenrenten fir Schiller und Studenten - Anspruch,
Berechnung mit praktischen Beispielen

Nicht versicherte Personen in der AUVA

Regressanspriiche



Sozialversicherung kompakt

Zielgruppe
Versicherungsberater, die Ihr
Fachwissen im Bereich der

Sozialversicherung auffrischen,
vertiefen und erweitern mochten. Ein
fundiertes Wissen um die Leistungen wie
auch Licken der &sterreichischen
Sozialversicherung erméglicht eine
kompetente  und  bedarfsgerechte
Beratung im Bereich der gesamten

Personenversicherungen.

Methoden

Theorieinput, Einzelarbeiten,

Gruppenarbeiten, Reflexion

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Das  System  der  &sterreichischen
Sozialversicherung ist sehr komplex: es
besteht  aus  einer  Vielfalt an
Sozialversicherungstragern mit je
Dadurch

entstehen Licken, die mit einer privaten

unterschiedlichen  Leistungen.
Personenversicherung abgedeckt werden

konnen.

In diesem Seminar vertiefen Sie Ihr Wissen
um die unterschiedlichen Leistungen der
Sozialversicherungstriager und wie sie auf
Leistungsdefizite mit den  eigenen

Produkten reagieren kénnen.

Seminarinhalte

Allgemeines zum &sterreichischen Sozialversicherungssystem sowie zu den
verschiedenen SV-Gesetzen — Novellen der letzten Jahre.

Bei welchen Personen- und Berufsgruppen die letzten Reformen besonders negative
Auswirkungen haben

Gesetzliches Pensionskonto einfach und kundenorientiert erkléren

Regelungen zum gesetzlichen Pensionsantritt

Gesetzliche Leistungen bei ldngerer Krankheit und Arbeitslosigkeit

Grundlagen gesetzliche Berufsunfahigkeitspension und Ableitung von Zielgruppen
fir private Vorsorgemaf3nahmen
Leistungen aus der gesetzlichen Unfallversicherung inkl. Ermittlung von
maf3geschneiderten Versicherungssummen

(Witwen-

Waisenpensionen) und Planung von maf3geschneiderten Ablebenssummen

Grundlagen zu den gesetzlichen Hinterbliebenenleistungen
Potenzielle Sozialversicherungsliicken auf Basis individueller Kundensituationen
erkennen und maf3geschneiderte, ganzheitliche Lésungen ausarbeiten >

Praxisbeispiele



Wozu Lebensversicherung verkaufen

Zielgruppe

Mitarbeiterlnnen im Vertrieb, die im
Bereich der Lebensversicherungen
einen neuen L&sungsansatz  fir
erfolgreiche Verkaufsgespréche

suchen.

Methoden

Theorieinput,
Plenumsgesprdache
Einzelarbeiten

Gruppenarbeiten

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 1 Tag
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Als Teilnehmerln werden Sie einen neuen Ansatz fir erfolgreiche
Abschlisse der Lebensversicherungssparte erhalten. Durch spezielle
Frageformate kdnnen Sie die Anforderungen, Wiinsche und Bediirfnisse
des  Kunden

Verkaufsgesprdchen gezielt einsetzen. Zusétzlich wird lhr persénlicher

erkennen und |hre  Argumentationsstérke in

und individueller Verkaufsstil im Bereich der Lebensvorsorge

weiterentwickelt.

Seminarinhalte

Ohne einem WOZU gibt es kein WIE - warum
Verkaufsberater & Kunden im Gespréch zum Thema
Lebensversicherungen abbiegen.

Was unterscheidet den Lebensversicherungsberater vom
Lebensversicherungsverkaufer.

Was Sie bis dato vom Kunden nicht wussten -
Bedarfsfragen anstatt Lésungsargumente.

Das WOZU des Kunden mit dem Leistungsspekirum des
Lebensversicherungsangebotes verkniipfen.

Nutzen/ Vorteile lhrer Lebensversicherungsprodukte im
Kundengesprich einfach und versténdlich

kommunizieren
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Situationsgerechte Kommunikation

Herausforderungen & Chancen

Zielgruppe
Mitarbeiter, die ihr  eigenes
Kommunikationsverhalten und das

ihres  Gegeniibers  analysieren,

verstehen und daraus geeignete

Strategien  fir den  Umgang

miteinander entwickeln wollen.

Methoden

Impuls-Referate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Selbstreflexion und Feedback
Erfahrungsaustausch

Bearbeitung von Fallbeispielen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12
Setting: Prasenz & Online
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Unterschiedliche Erwartungen im Berufsleben und die damit verbundenen
Probleme sind fir die meisten von uns Teil des beruflichen Alltags. Fir den
zwischenmenschlichen Umgang haben wir unsere persdnlichen Muster
entwickelt. Fragen, die es in diesem Zusammenhang zu klaren gilt, sind
beispielsweise: “Wie stark lassen wir uns von unseren Emotionen lenken2”, , Wie
sehr wird unser Verhalten von auf3en beeinflusst2”, ,, Welchen Stellenwert nimmt

unser Sprachverhalten ein2”.

Unabhéngig von lhrer Vorliebe, Auseinandersetzungen zu vermeiden oder zu
suchen, lernen Sie hier Meinungsverschiedenheiten einzuschdtzen und als
mégliche Chance fir eine gelingende Beziehungsebene mit lhrem
Gespréchspartner zu erkennen und zu nutzen. Erfahrungsgemaf3 sind das
Verstehen von Kommunikationsabléufen, Fairness und Eigenverantwortung

wichtige Begleitfaktoren fir den adaquaten Umgang mit Widerstéanden.

Durch die Arbeit an , Echifdllen” bauen die Teilnehmer im Verlauf des Trainings

eine Form der Kommunikationsfahigkeit auf, die ihren persénlichen
Grunddispositionen (F&higkeiten, Einstellungen und Know-how) entspricht. Es
geht nicht darum konfliktfreudiger zu werden, sondern eine Situation zu kreieren,

die fiir beide Gesprachspartner zufriedenstellend ist.

Seminarinhalte

Dynamiken von Uneinigkeiten aufgrund
unterschiedlicher Persénlichkeitsstrukturen.
Differenzierung von Sach- und
Beziehungsebene.

Intrapersonelle Konflikte — Konflikte mit sich
selbst austragen.

Gefilhle, Wiinsche und

Erwartungen des Gegeniibers (Empathie).

Verstehen der
Verhaltensmuster im Umgang mi
Meinungsverschiedenheiten reflektieren und
veréndern.

Situationsgerechte Kommunikation und deren

[8sungsorientierter Einsatz.



Die Kunst der Prasentation

Souverin und wirkungsvoll prisentieren

Zielgruppe

Personen, die Inhalte entweder an

Mitarbeiter oder andere Zielgruppen

vermitteln sollen.

Methoden

Impulsreferate

Einzel- und Gruppenarbeiten
Feedback

Praktische Ubungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Sie stehen im Rahmen lhres Arbeitsgebietes vor der Aufgabe vor
Gruppen Inhalte zu prasentieren oder Informationen weiterzugeben.
Wirkungsvolle Préasentationen sind kein Zufalll Ein souverdner Auftritt,
inhaliliche ~ Uberzeugungskraft, Scharfung  der  eigenen
Wahrnehmungsfiéhigkeit fir die Zielgruppe sowie seine Stimme und
Sprache effizient einzusetzen, sind Voraussetzungen fir eine

gelingende Prasentation.

Dieses Seminar bietet lhnen lhr individuelles Drehbuch fir eine
personliche Darstellung |hrer Prasentationen zu kreieren. Im
Vordergrund steht das praktische Uben der teilnehmerbezogenen,
verstandlichen und motivierenden Informationsvermittlung. Sie haben
Gelegenheit |hre Fertigkeiten zu verfeinern, um lhre Zielgruppe

zukiinftig aktiver ins Prasentationsgeschehen einzubinden.

Seminarinhalte

Die richtigen Rahmenbedingungen fiir eine wirkungsvolle
Prasentation schaffen.

Die Bedeutung der wesentlichen Présentationsphasen
verstehen und zielgruppenspezifisch beriicksichtigen.

Die Individualitat der unterschiedlichen Zielgruppen
kennen und wahrnehmen koénnen, um Botschaften
wirkungsvoll zu présentieren.

Zuhérer wéhrend der Prasentation aktivieren und auf
Einwdnde/Fragen/Kommentare angemessen eingehen
kénnen.

Die persénliche Wirkung als Vortragender analysieren und
den individuellen Vortragsstil weiterentwickeln.

Erarbeiten von Grundlagen der Sprechtechnik, des
rhetorischen Verhaltens und der Kérpersprache.

Das eigene Présentationsverhalten sowie die persénliche
Wirkung beim Prasentieren in seiner Gesamtheit (Stimme,
Sprache und Kérpersprache) in praktischen Ubungen

kritisch Gberprifen und optimieren.



Beschwerdemanagement

Reklamationen als Chance nutzen

Methoden/Medien

Impulsreferate

Methoden der kreativen
Problemldsung

Einzel- und Gruppenarbeiten

Feedback
Praktische Ubungen

Organisatorischer Rahmen

Seminardaver: 2 Tage
Teilnehmer: maximal 12

Setting: Prasenz & Online
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Beschwerdegesprdche sind meist nicht planbar und erzeugen auf der
emotionalen Ebene oftmals Stress. Andererseits sind gerade
Beschwerden und Reklamationen eine Chance fir das Unternehmen.
Denn jeder Kunde, der sich per E-Mail, Telefon oder auch persénlich
beschwert, will ernst genommen werden und zeigt Interesse, als Kunde

bleiben zu wollen.

Die Verhaltensmuster schwieriger Kunden lassen sich durch richtige
Techniken wirksam und positiv in ihrer Dynamik beeinflussen. Dadurch
gelingt eine fir alle Beteiligten entspannte Kommunikation und die
Reklamationen kénnen zufriedenstellend geldst werden. Professionelles
Beschwerdemanagement ist einer der Schliissel zur Verbesserung der

Kundenbetreuungsqualitdt und sichert nachhaltige Kundenbindung.

Themen

»  Kundenreklamationen: Bedeutung fiir das Unternehmen.

*  Phasen des Beschwerdemanagements.

»  Aktives und passives Beschwerdemanagement.

»  Verhaltensmuster von schwierigen Kunden verstehen und
selbstbewusst begegnen.

e Grundhaltungen in "kritischen" Gesprachssituationen.

e Ldsungsorientierte Haltung, Sprache und Dialoge
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Preise

qualityforsuccess verrechnet firmeninterne Seminar nach Personentagen. Bei Seminaren mit
zwei Trainern kommt ein Teamsatz zur Anwendung. Die Preise verstehen sich ohne MwSt.,
Kilometergeld (€ 0,50/km) und Néchtigungskosten. Die Preise fir offene Seminare finden

Sie bei der jeweiligen Seminarausschreibung.

Tagsatz (ein Trainer) Tag €2.100,-
Halbtag € 1.300,-
Tagsatz Fihrungskréftetrainings Tag €2.300,-
(ein Trainer) Halbtag € 1.450,-
Teamsatz (Tagsatz zwei Trainer) Tag € 3.600,-
Business Coaching/ Supervision 50 min. €210,-

90 min. € 360, -

Stornobedingungen:

Vereinbarte Termine sind nach Bestdtigung fir beide Seiten wie folgt als verbindlich

anzusehen:

Stornierung bis 2 Monate vor Seminarbeginn: 25% der vereinbarten Honorarnote
Stornierung bis 1 Monat vor Seminarbeginn: 50% der vereinbarten Honorarnote
Stornierung bis 21 Tage vor Seminarbeginn: 75% der vereinbarten Honorarnote

Stornierung bis 7 Tage vor Seminarbeginn: 100% der vereinbarten Honorarnote
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Unser Team

Wir sind ein Team von erfahrenen Fihrungskraften, Unternehmensberaterlnnen, Therapeutinnen und Trainerlnnen, die lhr Wissen und lhre Erfahrungen gerne an interessierte

Unternehmen, Fishrungskréfte und Mitarbeiterinnen weitergeben. Die Weiterentwicklung personlicher und unternehmerischer Kompetenzen ist unsere Berufung, derer wir uns

leidenschaftlich und mit professionellem Einsatz hingeben. Wir freuen uns Sie (dich) kennen zu lernen!

Mag. Kordula Wagner

A

Seit 2001 Training und Beratung zu den
Themen Fihrung, Team, Verkauf und
Persénlichkeitsbildung,  Einzel- und
Teamcoaching. Psychotherapeutin
(Existenzanalyse), Traumatherapeutin
(EAPTT), Supervisorin und Coach.
Zertifizierte Systemische Struktur- und
Organisationsaufstellerin (SySt®-

Institut), Aufstellungsarbeit mit dem

Team  (Ifit=Institut  fir  integrative

Teilearbeit). Lehrbeauftragte fir Coaching und

Supervision. Vorstandsmitglied der GLE Osterreich
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Unternehmensberater in den
Bereichen Strategie- und
Organisations-entwicklung.  Trainer
mit den Schwerpunkten
Fihrungskrafte- und Teamentwicklung
sowie Selbst- und Zeitmanagement.
Moderator, Lektor for
»Entrepreneurship” und

»Strategieentwicklung”. Systemischer

Struktur- und  Organisationsaufsteller

(Syst®),

Mag. Dr. Christian Wagner

Aufsteller und Coach mit dem Inneren Team (Ifit-

Institut fir integrative Teilearbeit) sowie systemischer Coach.



Mag. Karin Wenzl

Arbeits-  und
psychologin & HR-Expertin, die

Organisations-

iber langjahrige Erfahrung als
Fihrungskraft im Bereich Human
Resources verfiigt. Expertin zu den
Themen Recruiting, Leadership und
Gesundheitsmanagement  sowie
systemischer Coach. Zu ihren
Schwerpunkten zéhlen die Durchfiihrung von
Teamentwicklungen, Vortragen, die Leitung
von Workshops und Seminaren sowie die

Begleitung von Hearings & Assessment Center.

Als ausgebildete Trainerin und Vortragscoach

begleitet Bettina Kerschbaumer-Schramek
Menschen, die sich auf eine Prdsentation oder
einen Aufiritt vorbereiten. Dabei geht es
einerseits um die Entwicklung konkreter Skills -
andererseits aber noch viel mehr um den
Menschen, der seine individuellen Ressourcen
und Starken zu einem authentischen und
souverdnen Auftritt verbinden méchte. Seit

2001 steht sie als

Moderatorin  auf  der

Bihne und hat annéhernd

Bettina Kerschbaumer-Schramek

400 Kongresse, Podiums-
diskussionen und Fach-

tagungen begleitet.

Mebhrjdhrige Erfahrung im
Vertrieb. Projekt- und
Kundenmanagement,  Recruiting

und Personalentwicklung fiir die
Branchen Transport, Tourismus,
Handel und Finanzen. Mediatorin,
Bildungs- und Berufscoach sowie
psychologische Beraterin mit Fokus
auf Verdnderungen im beruflichen Umfeld,
Potentialerkennung, Bewerbungsprozesse,
Service- und  Dienstleistungsorientierung,
Kommunikation, Karriereentwicklung,
Selbstmanagement und Personlichkeits-

entwicklung.

Vertriebsfihrung als ehemaliger Leiter der
Personalentwicklung. Mentaltrainer im
Profisport, Mitglied im Vorstand der Salzburger
Gesellschaft  fir

gesundheitsférdernde Unternehmenskultur. Der

partnerschaftliche  und
Fokus liegt in der Begleitung zu
Spitzenleistungen von Fihrungskraften,
Vertriebsmitarbeiter und Teams. Die
Individualitat, das Potenzial und die
Einzigartigkeit des Menschen stehen fir
den Einzel- und Teamcoach (ACC)
sowie zertifizierten Kommunikation-

strainer (PCM) im Mittelpunkt.

Sandra Kapl, MSc MBA

Peter Morwald
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Michael Roth

Dr. Fabian Nindl

Mehrjéhrige Praxis als Verkéaufer sowie
Fihrungskraft ~ im  Versicherungs-
vertrieb.  Spezialist fir Personen-
versicherungen. Seit 2006 Trainer zu
den Themen Verkauf, Kommunikation,
Motivation  und  Mentaltraining.

Staatlich gepriifter Vermégensberater,

akademischer Finanzdienstleister, akademischer

Trainer und diplomierter Mentaltrainer.

Trainer zu den Themen Konsumentenverhalten,
Verkauf und Marketing. Mehr-jahrige Erfahrung

im Bereich Marketing & Sales multinationaler

Unternehmen. Vortrage in den
USA, UK, Neuseeland und
Publikationen  in  filhrenden
Managementmagazinen wie dem

Harvard Business Review.”

Seit 1990 Vortragender,
Seminarleiter, Trainer und
Coach. Schwerpunkithemen:
Telefontrainings, Train the
Trainer und Fihrungskrafte-
training im Call Center,
Beschwerdemanagement,

Verkaufstraining. Ausbildung zum
Kommunikations- und Verkauftrainer bei PTP
Managementtraining, zum  diplomierten
Hypnosetrainer und -coach bei Dr. Michael
Werner. Zertifizierter DiSG®-Trainer und

diplomierter Lebens- und Sozialberater.

Nach 14jahriger Tatigkeit in einer Bank seit
2006 selbstandig als Trainer,
Unternehmensberater,  freier ~ Wirtschafts-
journalist und gewerblicher Vermégens-
berater. Lehrbeauftragter an der Donau
Universitat Krems, Vorsitzender
Befdhigungspriifung for
Versicherungsagenten.
Trainingsschwerpunkte:

Gesetzliche Sozialversicherung,
Kapitalanlage, ~ Finanzierung,

Immobilien, Steuer- und Erbrecht.

Martin Traninger

Ronald Felsner
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ACVR Automobilcluster Vienna Region, Allianz Elementar Versicherung, AMS Niederdsterreich, Hypo-Bank Burgenland, BKS Bank, BMBWF Bundesministerium fiir Bildung,
Wissenschaft, und Forschung, BMEIA Bundesministerium fiir Europdische und internationale Angelegenheiten, BMK Bundesministerium fiir Klimaschutz, Umwelt, Energie, Mobilitat,
Innovation und Technologie, BMLRT Bundesministerium Landwirtschaft, Regionen und Tourismus, Caritas Kérnten, cetus Baudevelopment, D.A.S. Rechtsschutz, dm drogerie markt,
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